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ANDI:  Asociación Nacional de Industriales ahora denominada Asociación Nacional 
de Empresarios de Colombia.  
 
AR5:  Fifth Assessment Report. 
 
DANE: Departamento Administrativo Nacional de Estadística. 
 
DIGESA:  Dirección General de Salud Ambiental 
 
FODA: Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas. 
 
IPCC: Intergovernmental Panel on Climate Change (Panel Intergubernamental sobre 
Cambio Climático). 
 
PIB: Producto Interno Bruto. 
 
RUNT: Registro Único Nacional de Tránsito. 
 
TIR: Tasa Interna de Retorno. 
 
TLC: Tratado de Libre Comercio. 
 
VPN: Valor Presente Neto. 
 







Actualmente el planeta Tierra se enfrenta a un reto importante en términos de sostenibilidad 
ambiental debido al consumismo del ser humano y su modelo económico capitalista. Como 
resultado de esta problemática nace este modelo de negocio que pretende ofrecer una alternativa 
de consumo más amigable con el medio ambiente. Tanto a nivel mundial como nacional se han 
creado nuevos nichos de mercado cuyas tendencias de consumo han estado ligadas a productos de 
menor impacto ambiental o que utilizan el reciclaje de productos ya existentes para contribuir a 
reducir dichos impactos.  
 
 Teniendo en cuenta esta situación se abren nuevas oportunidades de negocio en segmentos 
cuya competencia a nivel nacional aún es incipiente, y que al utilizar productos reciclados ofrecen 
una gama de materias primas de bajo costo que podrían potenciar la generación de valor de un 
negocio en dichos segmentos.  
 
Dado que los autores habitan la ciudad de Bogotá, la principal ciudad del país en generación 
económica, desarrollo empresarial, población y dinámicas de consumo, se detectó que uno de los 
problemas con los que esta cuenta, dada la amplia afluencia de vehículos automotores, está 
relacionada con la disposición final de llantas, ya que su quema genera impacto ambiental y las 
malas prácticas de almacenamiento generan problemas de salud a la población.  
 
Teniendo en cuenta estos factores, la Alcaldía, en conjunto con el Ministerio de Medio 
Ambiente, ha impulsado programas para la recolección de este material usado para un adecuado 
almacenamiento y buscar maneras de lograr una disposición final eficiente del mismo. Para ello, 
actualmente hay compañías dedicadas y autorizadas por el Ministerio para el sistema de 
recolección selectiva de llantas usadas como son Ruda Verde, Sistema Verde SAS, RJC 
Ecogestiones, entre otros que, si bien realizan la gestión de recolección, en ocasiones se encuentran 
limitadas para reutilizarlas o realizar su disposición final.  
 
De esta oportunidad surge la idea de realizar un análisis en el que se aproveche la 
posibilidad de obtener materia prima a cero costos, la cual sería suministrado por estas compañías, 
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para iniciar un proceso de reutilización que reduzca el impacto ambiental que implica su 
disposición final actual y permita aprovechar las nuevas tendencias de consumo para generar un 
negocio rentable que de cierta manera contribuya a solucionar problemáticas ambientales y 
sociales. 
 
Aunque la llanta reciclada puede tener múltiples usos, dentro de los que se destacan la 
trituración para mezcla asfáltica, material de relleno de productos, perfilamiento para materiales 
decorativos, entre otros, se encuentra una oportunidad en la fabricación de muebles con este 
material, ya que no requeriría un tratamiento complejo ni costoso de la materia prima. 
Adicionalmente, el segmento de muebles para el hogar es uno de los que mayor dinamismo tiene 
a través de ventas presenciales y digitales y sobre el cual los colombianos destinan cerca de un 
15% de su presupuesto anual (Diario de Huila, 2020). 
  
Dicho lo anterior, se toma la decisión de analizar, a través de un plan de negocios, la 
viabilidad de explotar estos nuevos mercados de consumo verde en el segmento de muebles para 
el hogar para lograr un negocio con rentabilidad, teniendo en cuenta que este se encuentre ubicado 
en la ciudad de Bogotá tanto para fines de fabricación como de ventas, teniendo como objetivo 
comercializarlo en el sector de Los Cedros, ya que es una de las zonas de clase media con poder 
adquisitivo representativo y con población interesada en estas nuevas dinámicas de consumo. 
 
El documento se encuentra dividido en ocho capítulos a través de los cuales se evaluaron 
diferentes aspectos teóricos para determinar la necesidad, la formulación y la evaluación del plan 
de negocio: 
 
En el primer capítulo se establece la problemática con sus respectivos antecedentes y se 
plantean las preguntas de investigación y objetivos a resolver. A su vez se especifican las 
limitaciones y el alcance del modelo mismo, especificando que sería trabajado únicamente hasta 
su etapa de implementación. 
 
En el segundo capítulo se estipula el marco referencial, en el cual se incluyen marco 
conceptual y contextual, ofreciendo información relevante, tanto académica como estadística y 
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periodística, documentando las características de la metodología a través de la cual se evaluaría la 
viabilidad del proyecto, y geografía en la que se evaluaría dicha viabilidad. Asimismo, se incluye 
información relevante sobre el sector económico sobre el que se desarrollaría el modelo. 
 
En el tercer capítulo se establecen las actividades y herramientas a utilizar para llevar a 
cabo la metodología. 
 
En el cuarto capítulo se desarrolla de la metodología en mención, obteniendo como 
resultado los estudios de mercado, técnico, administrativo y financiero respectivamente, los cuales 
determinan la viabilidad del modelo de negocio en cada uno de estos aspectos. En el estudio de 
mercado se define el público objetivo teniendo en cuenta características demográficas, geográficas 
y económicas, entre otras. Se determina también la marca y la presentación del producto a ofrecer, 
buscando tener el mayor impacto posible en términos de acogida del público, teniendo en cuenta 
también las características del sector económico y los principales competidores. 
 
En el quinto y sexto capítulos estipulan los diseños, procesos y localización para el 
desarrollo del negocio, y el estudio administrativo y legal se establece la estructura organizacional, 
se determina la normativa legal vigente para el correcto funcionamiento de la persona jurídica que 
llevaría a cabo el negocio. 
 
En el séptimo capítulo se establece el estudio financiero se tienen en cuenta todos los 
recursos requeridos para la puesta en marcha del proyecto y se proyectan los primeros cinco años 
de operación de la compañía (todo esto con información obtenida de los otros 3 estudios) para 
concluir la viabilidad financiera del modelo de negocio. 
 
En el octavo capítulo se definen el alcance, el tiempo y los costos de la implementación del 
proyecto, estableciendo a su vez una ruta crítica que permite evidenciar cuáles son las actividades 











El modelo capitalista y el consumismo desaforado han generado incertidumbre sobre la 
sostenibilidad y supervivencia de la humanidad en los años venideros; y hoy en día es más fácil, 
rápido y económico desechar y comprar artículos nuevos que darle un nuevo ciclo de vida a los 
productos. De acuerdo con Fernández Macor (2018, p. 11): 
 
La acumulación de capital depende y afecta la naturaleza de modo diferenciado, algunos 
servicios ambientales son afectados más que otros y algunos no son afectados, además 
cierto grupo de servicios son más importantes que otros para la acumulación de capital y 
algunos afectan el bienestar de las personas, pero no el proceso de acumulación capitalista 
ni el valor del trabajo. Así, aunque la acumulación de capital deteriore la naturaleza en 
tanto valor de uso esto no necesariamente afecta negativamente la capacidad del 
capitalismo para producir y acumular valor y plusvalor.  
 
Teniendo en cuenta lo anterior, en la era moderna el planeta Tierra está enfrentando uno de 
sus momentos más difíciles debido a la contaminación, la sobrepoblación y el calentamiento 
global, entre otros factores.  
 
El AR5, último informe del Panel Intergubernamental sobre Cambio Climático (IPCC) 
de Naciones Unidas, dice que el hombre es el principal responsable de la variación 
climática y le da un 95% de culpabilidad sobre este fenómeno, que ha ocasionado un 
aumento de un 0.85 por ciento en la temperatura desde 1880 (Agencia de Noticias 
Universidad EAFIT, 2013, Párr. 1). 
 
Debido a la ausencia de espacios para disposición de materiales en las grandes ciudades, 
unido a la contaminación por quema de desechos y la generación de gases en los rellenos sanitarios, 
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se ha visto la necesidad de buscar alternativas para el manejo de residuos sólidos que reduzcan el 
impacto ambiental al momento de su disposición: “El territorio nacional cuenta con 308 sitios de 
disposición final para la recepción de residuos sólidos, de los cuales 192 son autorizados y 116 no 
son autorizados” (Grupo Sectorial de Gestión de Aseo, 2019). 
 
La quema de objetos como llantas, genera gases altamente tóxicos que se acumulan en el 
organismo y producen cáncer a largo plazo, advirtieron especialistas de la Dirección 
General de Salud Ambiental (Digesa) […] Y es que la combustión de estos productos 
desechables emana la dioxina y el furano, gases que ingresan por las vías respiratorias y 
la piel de las personas que se encuentren en los alrededores (Álvarez, 2013, Párr. 1 y 2). 
 
Situaciones de esta índole han ocasionado que se modifiquen los patrones de consumo de 
las personas y se creen nuevos segmentos de mercado que ofrecen nuevas experiencias al 
consumidor, así como nuevas oportunidades de negocio a los empresarios en estos nichos. Tal 
como establece Conexión Verde (s.f.): 
 
Las tendencias de consumo sustentable determinarán los patrones de consumo de la 
sociedad del futuro. Derivándose muchas oportunidades de negocio y transformaciones 
en los modelos. Aquí es donde se identifica una nueva clasificación de consumidores: Los 
consumidores Lifestyle of Health and Sustainability (LOHAS por sus siglas en inglés: - 
Estilo de vida sano y sostenible). 
 
Ahora bien, dado que el espectro es tan amplio en términos de materiales y reacciones 
químicas de los mismos, surge la necesidad de enfocarse en alguna de las fuentes de soluciones 
para atender estos segmentos de consumidores.  
 
Atendiendo a esta situación, han venido surgiendo múltiples alternativas de negocio que 
vinculan la intención de obtener ganancias y la explotación de mercados verdes cuyo interés es el 
cuidado del medio ambiente. Para ello, el enfoque estará en la disposición final de las llantas en 




En Colombia gran parte de las llantas -luego de su uso- son almacenadas en depósitos 
clandestinos, techos o patios de vivienda y en espacios públicos (lagos, ríos, calles y 
parques) con graves consecuencias en términos ambientales, económicos y sanitarios. Las 
llantas usadas se convierten en el hábitat ideal para vectores como las ratas y mosquitos, 






Ante la aparición de nuevos nichos de mercado generados por las tendencias de consumo 
verde y la oportunidad de rentabilizar negocios en este sentido, surge la oportunidad de idear un 
negocio que explote estas necesidades nacientes en el mercado y que de cierta manera contribuyan 
a reducir el impacto ambiental que la comercialización misma de los productos implica. 
 
Con base en lo anterior, la disposición final de llantas usadas ha demostrado ser uno de los 
grandes retos que tiene la administración pública en pro del cuidado ambiental y el control 
sanitario. 
 
Sin embargo, la responsabilidad ambiental debería ser una tarea de todos, por lo que se 
evidencia la necesidad de nuevas alternativas de disposición, tanto en la esfera pública como 
privada, que contribuyan a la reducción del impacto ambiental.  
 
La Asociación Nacional de Empresarios de Colombia (ANDI) calcula que cada año son 
procesadas cerca de 1’700.000 llantas, 34 por ciento de las que se producen en el país. El 
problema está con el 66 por ciento restante se quedan en montallantas, talleres, potreros, 
en las casas, o abandonadas en parques o en depósitos clandestinos (Revista Motor, 2015, 
Párr. 4).  
 
Esta situación nos enmarca en múltiples coyunturas que deben ser abordadas y sobre las 
cuales se puede generar valor agregado a la hora de buscar explotar su posición de mercado: la 
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primera está relacionada con la rentabilización de un mercado en el que, si bien se cumplen las 
metas de recolección, la venta es poco rentable en Colombia y es un segmento que falta por 
explorar, ya que adolece de la falta de una plaza para su consumo y de una cultura de uso de 
materiales reciclados (El Tiempo, 2016). 
 
La segunda es el hecho de aprovechar una materia prima que puede ser reprocesada en su 
totalidad pero que ha encontrado obstáculos para cerrar con éxito su ciclo de vida útil (El Tiempo, 
2016). 
 
La última, pero no menos importante, es contribuir a un manejo más eficiente de residuos 
sólidos que mejore las condiciones de salud de la población que se ve expuesta a su inadecuada 
disposición. 
 
Analizando la situación anterior y teniendo en cuenta que:  
 
en los últimos cinco años, la manufactura de muebles a nivel nacional se ha mantenido 
en un nivel constante, alrededor de $1.7 billones, sin crecimientos ni caídas significativas, 
pese a la desaceleración económica del país que cerró el 2016 con un crecimiento del PIB 
estimado del 2%, dato que es menor a las cifras del 2015 (3,1%) y del 2014 (4,3%) (Marin 
Villar, 2017, Párr. 3). 
 
El presente documento pretende crear un modelo de negocio y evaluar su factibilidad en 
diversos aspectos como: técnico, mercado, administrativo y financiero con el fin de responder la 
siguiente pregunta: ¿es viable un plan de negocio rentable que, a su vez, ayude a reducir el impacto 
ambiental mediante el aprovechamiento de llantas usadas para el diseño y elaboración de muebles 







1.3. Preguntas de Investigación 
 
1. ¿Cuál es la demanda, competencia y estrategia comercial que puede tener un plan de 
negocio de elaboración de muebles a base de llantas recicladas? 
 
2. ¿Qué características técnicas, diseños y procesos requiere la elaboración de muebles con 
base de llantas recicladas? 
 
3. ¿Qué estructura organizacional y jurídica debe utilizarse para el desarrollo del mencionado 
plan de negocio? 
4. ¿Es viable financieramente la utilización de llantas recicladas para la elaboración de 
muebles? 
 






1.4.1. Objetivo General 
 
Determinar la viabilidad de un plan de negocio para el aprovechamiento de llantas usadas 
para diseño y elaboración de muebles para el hogar.  
 
1.4.2. Objetivos Específicos 
 
1. Establecer mediante una investigación de mercado la demanda, la competencia y la 
estrategia comercial. 
 
2. Analizar y evaluar los diseños, la tecnología requerida, el proceso de elaboración, la 




3. Precisar la estrategia y estructura organizacional, definiendo los aspectos jurídicos 
necesarios para llevar a cabo el plan de negocio. 
 
4. Determinar la factibilidad financiera del plan de negocio a través herramientas de 
modelación financiera. 
 





El presente trabajo de investigación propone un plan de negocio basado en el 
aprovechamiento de llantas usadas para elaboración de muebles para el hogar. 
 
Se realizarán los cuatro componentes de un plan de negocio, más el plan de implementación 
de este. 
 
El primer componente es el estudio de mercado, con el cual se buscará determinar si el 
producto final tiene un nicho que permita niveles de demanda razonables. 
 
El segundo componente corresponde al estudio técnico, en el cual se buscarán las mejores 
prácticas a nivel operativo, tanto en términos de calidad, como en términos de costos. 
El tercer componente obedece al estudio organizacional, donde se analizará la estrategia, el 
organigrama más adecuado para el negocio y los aspectos jurídicos, de tal forma que se pueda 
explotar su potencial tanto como sea posible. 
 
El estudio financiero, en el cual, con los resultados de la información de los estudios de 




A partir de los resultados de estos componentes, se concluirá la viabilidad del negocio y se 
procederá a definir el plan de implementación que establecerá el alcance, el tiempo y los costos 





El presente documento no incluye la ejecución del plan de negocio planteado. Esto teniendo 
en cuenta que es una propuesta teórica y que el objetivo es analizar su viabilidad. En este sentido 
la propuesta no incluirá ningún tipo de trámite legal para constitución de la empresa ante la Cámara 
de Comercio, ni acciones encaminadas a dar un inicio formal al negocio.  
Como consecuencia de lo anterior no se realizará la entrega de diseños propios de los 
productos y el estudio se limitará a apoyarse en desarrollos que se encuentren disponibles en el 
mercado. De igual manera, no se entregarán productos en físico, bien sea de externos o producidos 
de manera independiente y por ende no habrá facturación relacionada con la idea de negocio. 
 
Asimismo, no se realizarán contrataciones de personal ni inversiones preliminares para la 





La idea del plan de negocio es hacer un análisis tan completo como sea posible para 
minimizar la incertidumbre y en consecuencia el riesgo que por definición conlleva cualquier 
proyecto de negocio. Aunque el riesgo no se puede eliminar por completo, este esfuerzo por 
mitigarlo adecuadamente podría reducir considerablemente el porcentaje de cierre prematuro de 
negocios que en principio podrían tener un gran potencial. 
 
Dada la información contemplada en los capítulos anteriores, relacionada con temas de 
reciclaje,  se considera que hay una oportunidad de ofrecer a Bogotá una solución al ciclo de vida 
de las llantas usadas a través  de un negocio en un mercado ya explotado, pero con medios y 
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materias primas poco tradicionales, dándole cierre de manera eficiente y ecológica a un producto 
cuya disposición final se ha venido convirtiendo en un problema cada vez más grave debido al 
incremento del parque automotor. Para el año 2016, “el parque automotor colombiano supera los 
12’600.000 unidades” (Redacción Negocios y Economía, 2016) y para el año 2018  ha crecido 
alrededor de 1‘000.000 de unidades (entre motos, automóviles y demás), y “ según el RUNT, 
Colombia inició el 2018 con 13.6 millones de automotores” (Zona Cero, 2018). 
 
En Colombia y el mundo, hay ejemplos de compañías que basan su operación en productos 
reciclados, dentro de la cuales podemos encontrar a Fundación Proplanet, entidad colombiana que 
maneja una línea de negocio de disposición final de papel, cartón, metales, envases pet, y tapas. 
También se encuentra Cyclus: una empresa también colombiana, creada en el año 2014, dedicada 
a la elaboración de bolsos con materiales reciclados y puntualmente con neumáticos usados; de 
igual manera podemos hacer referencia a Ateliermelis, una compañía española cuya filosofía 
consiste en encontrar belleza a materiales en desuso que ya han cumplido la función que tenían y 
concebida bajo la idea de las tres “R”, Reducir, Reusar y Reciclar. 
 
Estos ejemplos reflejan que hay un mercado para los productos reciclados y, adicional a 
ello, es pertinente evaluar qué el mercado de muebles en Colombia ha mantenido una tendencia 
estable, por lo que a priori, se podría inferir una relativa facilidad en la identificación de riesgos 
potenciales, además de ser un mercado en el que la innovación en materiales no ha sido 
ampliamente explotada. 
 
Adicionalmente, las tendencias de consumo de productos amigables con el medio ambiente 
han dado origen a la aparición de un nuevo segmento de mercado que  por medio de su 
comportamiento de compra busca bienes y servicios percibidos como de menor impacto en el 






 MARCO REFERENCIAL 
 
 
2.1. Marco conceptual 
 
Un plan de negocio es una “herramienta para alcanzar nuestros objetivos de una manera 
más eficiente, mediante una adecuada planeación de la operación de cada una de las áreas de la 
empresa de una manera integral” (Viniegra, 2007, p. 1). Con la planeación, las compañías logran 
combatir la incertidumbre e identifican un curso de acción para afrontar los riesgos inherentes a la 
operación que esperan iniciar, pues como aclara más adelante Viniegra (2007) este permite 
visualizar nuestro entorno, como si estuviéramos viendo nuestra empresa y/o negocio desde arriba, 
observando con mayor claridad nuestro mercado y todos aquellos aspectos (internos y externos) 
que tienen injerencia sobre nuestro desenvolvimiento en él. 
 
Muchos emprendedores contemplan, erróneamente, que la realización de un plan de 
negocio consiste llanamente en el análisis de la viabilidad financiera de la idea de 
emprendimiento. Sin embargo, las tasas de mortalidad de las nuevas empresas han 
ocasionado que se contemple un panorama más amplio, evaluando factores que incluso 
terminan modificando la perspectiva financiera del negocio, puesto que  “el proceso de 
creación de empresas está supeditado a un sinnúmero de variables que influyen en la 
estructuración y puesta en marcha de las mismas” (Correa García, Ramírez Bedoya, & 
Castaño Ríos, 2016, p. 181)  
 
El plan de negocio en esencia suministra una descripción formal de un prospecto de modelo 
de negocio de un proyecto o empresa, y su contenido incluye, pero no se limita a la descripción de 
la propuesta de valor (McGrath, 2009; Klang et al., 2014). 
 
La descripción de este prospecto tiene como variables de entrada varios tipos de análisis 
cuantitativo y cualitativo, y su resultado permite abarcar la idea desde las perspectivas que se 
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consideren pertinentes, para iluminar el camino hacia la toma de una decisión de cara a la 
concepción del proyecto o empresa. 
 
La preparación cuidadosa de un plan de negocios proporciona al emprendedor una 
oportunidad de reunir todas las facetas de una nueva empresa, para examinar las 
consecuencias de diferentes estrategias y tácticas, y para determinar los recursos humanos 
y financieros requeridos para lanzar y convertir una idea en una empresa viable (Timmons 
et al., 1985) en (Lange et al., 2007 p. 238). 
 
Dentro de ese panorama más amplio a analizar, se encuentran cuatro pilares fundamentales 
que, utilizados de manera conjunta, pretenden disminuir la incertidumbre y el riesgo que un 
emprendedor corre al iniciar su idea de negocio. Estos le otorgan un hilo conductor que sirve como 
marco de referencia para su aplicación.  
 
El primero de ellos es el estudio de mercado. Actualmente se puede evidenciar la 
importancia del Marketing en la cotidianidad. Muchas compañías están dispuestas a pagar 
cantidades de dinero importantes por la consecución de bases de datos que les permitan entender 
mejor las preferencias de los potenciales consumidores. 
 
Al momento de hacer un plan de negocio, el estudio de mercado cobra una importancia 
vital. De acuerdo con la Alcaldía Mayor de Bogotá y Cámara de Comercio de Bogotá (2008) 
consecución y análisis de información para entender el mercado es fundamental para lanzar un 
producto. Puede ocurrir que un bien o servicio con gran potencial fracase porque iba a dirigido al 
nicho de mercado incorrecto, e incluso ir dirigido al nicho correcto, pero presentado de manera 
inadecuada. También puede ocurrir que se lance al mercado un bien o servicio sin mayor potencial. 
En cualquiera de los escenarios la consecuencia es la misma: se ha invertido tiempo, esfuerzo y 
dinero que difícilmente va a ser recuperado. 
 
Asimismo, cabe la posibilidad de tener un producto exitoso sin necesidad de hacer un 
análisis previo de manera concienzuda; la diferencia es que en este escenario se dejaría el posible 




Según la Alcaldía Mayor de Bogotá y Cámara de Comercio de Bogotá (2008), aún con un 
análisis de mercado adecuado se corre el riesgo de fracasar a la hora de emprender -por supuesto- 
sin embargo, en la medida en la que un emprendedor pueda dimensionar ese riesgo, tendrá más 
herramientas para gestionarlo y en consecuencia su probabilidad de éxito tenderá a incrementarse 
de manera significativa. 
 
En línea con lo anterior, Camuñas (2017) afirma que en la medida en que sea más 
exhaustivo el análisis a través de métodos cuantitativos (encuestas, sondeos, etc.) y métodos 
cualitativos (focus groups, entrevistas, etc), se contará con más información y herramientas para 
entender las necesidades del mercado y de abordar a los potenciales clientes de la forma más 
adecuada. 
 
El estudio técnico es necesario para conocer acerca de los factores que va a requerir la 
operación y sus recursos. Según Prieto Herrera (2009) y Urbina Baca  (2010), citados por (Arango 
Monroy, 2014) las partes que conforman un estudio técnico son: análisis de localización, análisis 
de tamaño, análisis de disponibilidad y costo de suministros e insumos, identificación y 
descripción de procesos. 
 
La localización optima del proyecto es lo que contribuye en mayor medida a que se logre 
la mayor tasa de rentabilidad sobre el capital (criterio privado) o a obtener el costo unitario 
mínimo (criterio social) (Urbina Baca, 2011, p. 86). 
 
El tamaño óptimo de un proyecto es su capacidad instalada, y se expresa en unidades de 
producción por año. Se considera óptimo cuando opera con los menores costos totales a 
la máxima rentabilidad económica. (Urbina Baca, 2011, p.75). 
 






 ¿Dónde va a operar? 
 
 ¿Cuánto debe producir? 
 
 ¿Cuánto cuestan las materias primas? 
 
 ¿Qué tecnología se debe utilizar y qué costo tendría? 
 
 ¿Cuánto tiempo tomaría la fabricación? 
 
Las respuestas a estas preguntas vienen, no sólo del estudio técnico en sí mismo, sino de 
los demás estudios: un ejemplo claro de esto es el tamaño de la compañía o el nivel de producción 
esperado. Este dato está fuertemente influenciado por los resultados que haya arrojado el estudio 
de mercado, el cual ya establece un techo que la compañía no debería superar, e incluso igualar. 
El nicho mercado potencial muestra la máxima demanda posible de la compañía, sin embargo, al 
ser estimaciones muestrales, esa demanda potencial podría ser inferior o superior. Adicionalmente, 
rara vez sucede que todos los posibles consumidores de un bien o servicio lo demanden. 
Cada una de estas preguntas a resolver cuenta con una serie de variables que pueden volver 
el análisis más complejo. Por ejemplo: al seleccionar la ubicación se deberían tener en cuenta 
aspectos como la relación calidad/precio, la inversión adicional que requeriría el inmueble para 
poder operar, las vías de acceso y su capacidad para el transporte de las materias primas y 
productos finales, la facilidad de encontrar mano de obra que viva cerca o que esté dispuesta a 
transportarse, entre otras. 
 
Con respecto al costo de la materia prima se puede afirmar que la sostenibilidad a largo 
plazo de un proyecto depende en gran medida de esta variable: cualquier consumidor que no se 
encuentre satisfecho con la calidad de producto por el que pagó, con seguridad dejará de ser cliente 
eventualmente. El reto que enfrenta hoy el mundo es procurar generar valor, más allá de reducir 
costos, especialmente con el boom de la manufactura china y los modelos de negocio de base de 




El estudio administrativo define el enfoque estratégico que guía el nuevo 
emprendimiento, además de estructurar un sistema organizacional que este alineado con dicha 
estrategia. Para empezar a definir el plan estratégico se “comienza con una relación de las variables 
que pudieran representar las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas (FODA)” 
(Weinberger Villarán, 2009, p. 64).  
 
Para Weinberger Villarán (2009) con el análisis FODA se pretende evaluar las condiciones 
internas y externas bajo las cuales se comenzará a desempeñar el negocio, siendo las oportunidades 
y amenazas las que están ligadas al entorno y la industria en la que va a operar, que a futuro permite 
identificar impactos y riesgos en el desenvolvimiento de la operación. Por otra parte, se 
contemplan las debilidades y fortalezas propias de la empresa que atiende a una introspección de 
la compañía en términos de lecciones aprendidas, habilidades adquiridas y habilidades por 
desarrollar, sin embargo, es preciso entender que, al tratarse de un emprendimiento, aun no hay 
una empresa que analizar, por lo que, “en este caso, la evaluación interna se basa en el análisis de 
las capacidades, los conocimientos y los recursos del equipo empresarial fundador. Por lo tanto, 
no será la evaluación de una empresa sino de un equipo de personas.” (Weinberger Villarán, 2009, 
p. 64) 
Igualmente menciona Weinberger (2009), es necesario definir la misión, visión y estrategia 
de la organización, pues son aspectos que marcaran el rumbo de la idea de negocio en el marco 
del nacimiento de una empresa.  Empezando por la misión, esta “se refiere a la forma en que la 
empresa está constituida, su esencia misma y la relación de ésta con su contexto social” (Cuero et 
al., 2007, p. 11). En términos puntuales, según Weinberger Villarán (2009) la misión debe 
responder las siguientes preguntas ¿Quiénes somos?, ¿Qué hacemos?, ¿Para quién lo hacemos?, 
¿Cómo lo hacemos?, ¿Dónde lo hacemos?, ¿Por qué lo hacemos?  Y ¿En qué creemos?  
 
Si bien son siete preguntas que nos permitirán establecer la misión, la idea es que su 
redacción sea lo suficientemente corta, para que todos los miembros de la organización 
la recuerden, pero también debe ser lo suficientemente precisa, para que la empresa pueda 




De igual manera, se tiende a definir la visión del negocio, donde se intenta plasmar como 
se ve la empresa (o el emprendimiento) en un periodo de tiempo definido. Normalmente “la visión 
de la empresa responde a la visión o sueño del empresario y suele establecerse por un periodo 
superior a los tres años” (Weinberger Villarán, 2009, p. 64), pero haciendo la claridad que debe 
estar enmarcado en las capacidades y la realidad del emprendimiento. 
 
Finalmente, se define la estrategia, que no es otra cosa que determinar cómo la empresa 
lograra diferenciarse en su mercado para poder crear valor y tener un desempeño exitoso. En 
términos generales, como plantea Esan (2017), consiste en definir los objetivos de la empresa y 
las acciones y recursos a emplear para cumplir con dichos objetivos y así poder responder al qué 
hacer y cómo hacerlo.  
 
En primera instancia, se busca definir una estructura organizacional adecuada para el tipo 
de operación de la compañía, aunque al ser un emprendimiento, dicha estructura no tiende a ser 
robusta, por lo que se enfoca más en la definición de un organigrama inicial. “un organigrama… 
es la representación gráfica de la estructura de una organización, se puede conocer cómo se han 
agrupado las tareas y cuáles son los niveles jerárquicos en la organización” (Weinberger Villarán, 
2009, p. 88). 
 
Es vital una selección habilidosa del recurso humano, pues la meta es que posea  
 
las competencias intelectuales y las destrezas de las personas que producen riqueza y 
valor en las organizaciones. En dicho recurso recaen los esfuerzos de las empresas para 
innovar, puesto que al articular otros recursos organizacionales los activos humanos 
pueden crear con mayor facilidad nuevos bienes y servicios (Delgado Cruz, Vargas 
MArtinez, Rodriguez Torres, & Montes, 2018, p. 11)   
 
No hay que olvidar que, al ser un emprendimiento, gran parte de ello consistirá en 
aprovechar, en la medida de lo posible, el conocimiento de los fundadores para iniciar el ejercicio 




Como última parte del plan de negocio se halla el estudio financiero: aquel componente 
que los emprendedores tienden a tener en cuenta, pero olvidando las otras partes que tienen una 
importancia igual de significativa. 
 
Este permite determinar la viabilidad financiera haciendo uso de insumos que se han 
obtenido de los estudios anteriores, pues como menciona Correa García et al., (2016) el estudio de 
mercado impacta el plan financiero con la determinación de cantidades a vender y precios, los 
planes de mercadeo; el estudio técnico impacta en la definición de inversión fija y de capital de 
trabajo para poner en marcha el negocio, y la estructura organizacional impacta en los costos y 
gastos de la estructura organizacional y en el desarrollo de planes operativos. 
 
Con ello, el objetivo es cuantificar los resultados obtenidos durante la aplicación de todo 
el plan de negocio y de esa manera poder visualizar el proyecto como un todo para poder 
determinar si se ajusta a las exigencias en términos de rentabilidad de sus inversionistas. En esta 
construcción se proponen ciertas herramientas que facilitan el análisis y que en el desarrollo 
profesional de los autores se ha encontrado que tienen pertinencia y validez, siendo las que se 
expresan a continuación:  
 
En primera instancia aparecen los datos, supuestos y políticas económicas y financieras.  
 
Los datos son aquellos relevantes para la proyección que explican la manera como se 
moverán los objetivos de largo plazo como ventas, precio de ventas, costos unitarios, salarios, 
entre otros.  
 
Adicional a ello, y en concordancia a lo que plantea Weinberger Villarán (2009) hay que 
establecer supuestos; asumir comportamientos de las variables que no podemos controlar y a las 
que nos debemos adecuar y por último, las políticas que definen cómo será el comportamiento de 
la empresa en términos de la operación financiera de la compañía, tales como plazos de recaudo 




Luego, según Weinberger Villarán (2009), es imprescindible definir la inversión inicial, lo 
que implica definir aquellos activos fijos, tangibles e intangibles, que son estrictamente necesarios 
para iniciar la operación de la empresa. En el mismo sentido es fundamental definir el capital de 
trabajo de apertura, para lo cual se establece un recurso adicional, diferente a la inversión inicial, 
que sirve para financiar la primera operación de la empresa. 
 
Con estas necesidades definidas, se facilita la construcción de los estados financieros 
proyectados y el flujo de caja libre, que son aquellos que muestran manera sencilla de interpretar, 
cuál sería el posible comportamiento de la empresa en términos financieros y como se traducirá la 
operatividad de la compañía en términos cuantificables como se había denotado anteriormente. 
 
De acuerdo con Arias, Portilla, & Acevedo (2008), el flujo de caja libre es tal vez la 
herramienta de evaluación financiera más importante al momento de realizar el estudio financiero 
de la compañía, pues allí los ingresos se comparan directamente con los egresos y permite realizar 
una planeación de la liquidez de la compañía, además de los excedentes de caja disponibles que 
serán utilizados para expresar la rentabilidad al inversor. 
La literatura, al igual que la práctica empresarial reciente, contempla que una vez 
construidas dichas herramientas se realiza la evaluación financiera del negocio en términos de 
retorno a la inversión. Para ello hay varios indicadores de uso frecuente como base para la toma 
de decisiones, siendo el VPN y la TIR los más utilizados (Mete, 2014) 
 
Ya con estos resultados y con herramientas propias para la toma de decisión, unido a todos 
los estudios anteriores, se tienen elementos de peso para determinar la viabilidad de la idea de 
negocio o emprendimiento.  
 
 Barrera (2010), afirma que el plan de negocio cobra un papel fundamental al momento de 
agregar valor a la compañía o emprendimiento, ya que permite enfocar los esfuerzos en los temas 
que los requieran: esto teniendo en cuenta que ofrece una visión en perspectiva sobre las variables 




El desarrollo de un plan de negocio ofrece herramientas sobre el papel que permiten aplicar, 
en la práctica, un desarrollo responsable, sano y sostenible del negocio. 
 
En concordancia con esto, dentro de la conformación de negocios empresariales y 
emprendimientos hay un concepto que ha venido ganando relevancia: sostenibilidad. Este 
concepto habitualmente es mal interpretado pues tiende a sesgarse directamente al cuidado 
ambiental. Sin embargo, es un elemento más profundo que suele verse reflejado en la identidad e 
integridad de las compañías.  
 
Hoy, el término ‘sostenible’ hace referencia no solamente a aspectos ambientales, 
también involucra la responsabilidad social y la viabilidad económica, lo que refleja la 
complejidad del concepto, ya que restringirlo al sentido ambiental no implica sólo una 
visión parcial e incompleta, sino también errada. (Boada Ortiz, Rocchi, & Kuhndt, 2005, 
p. 19). 
 
Esta perspectiva es holística en cuanto contempla que en el desarrollo del negocio es 
fundamental ofrecer cuidado y valor a aquellos factores que necesita en su funcionamiento. 
Bajo esta perspectiva, la sostenibilidad se ha convertido en un concepto que propende por 
una prosperidad económica, una calidad ambiental y una equidad social (Triple Línea-
Base), concepto que ha madurado una visión holística que implica un reto ambiental y 
nuevas oportunidades para crear riqueza e innovación tecnológica. (Boada Ortiz et al., 
2005, p. 21). 
 
Como una guía para alinearse en el camino del desarrollo sostenible, las Naciones Unidas 
establece unos objetivos en esta materia con un horizonte temporal definido de tal manera que se 
pueda solucionar problemas estructurales a nivel planeta. 
 
El 25 de septiembre de 2015, los líderes mundiales adoptaron un conjunto de objetivos 
globales para erradicar la pobreza, proteger el planeta y asegurar la prosperidad para todos 
como parte de una nueva agenda de desarrollo sostenible. Cada objetivo tiene metas 
específicas que deben alcanzarse en los próximos 15 años. Para alcanzar estas metas, todo 
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el mundo tiene que hacer su parte: los gobiernos, el sector privado, la sociedad civil y 
personas (Naciones Unidas, s.f., párr. 1 y 2). 
 
Ahora bien, a pesar de que el desarrollo sostenible no solo tiene que ver con el cuidado del 
medio ambiente, para efectos del presente plan de negocios el reciclaje es uno de los temas que 
serán abordados con mayor énfasis, ya que “la producción cotidiana de residuos por parte del 
hombre ha sido creciente a lo largo de su historia, los volúmenes de basura cada vez requieren de 
más espacio y aumentan los costos del manejo y tratamiento para su disposición final” 
(Universidad de Los Andes, DAMA, & PNUD, 2001, p. 2), y es desde esta perspectiva que la 
iniciativa de negocio tendrá un enfoque particular.  
 
Cada día la población crece, pero éste no es el problema, sino su crecimiento asociado a 
un estilo de vida consumista, insaciable, que necesita cada vez de más productos […]. 
Esto lleva a la sociedad a demandar más y más recursos al planeta impidiendo la 
renovación de aquéllos que pueden renovarse […] y el agotamiento de aquellos que una 
vez extraídos no “rebrotan” espontáneamente. Éste es el claro ejemplo de una sociedad y 
sus empresas, que siguen un modelo consumista y del desperdicio insostenible, tanto 
económico y social como ambiental (Boada Ortiz et al., 2005, p. 54).  
 
Para ello, es imprescindible conocer lo que significa reciclar: consiste en tomar: 
 
Materiales ya usados para reutilizarlos en la fabricación de nuevos productos y así de 
alguna forma reducir la demanda de recursos al planeta. Estas iniciativas ambientales, con 
base en una herramienta como el reciclaje, tienen una base conceptual fuerte: el planeta 
tiene recursos limitados y no hay que desperdiciarlos. (Boada Ortiz et al., 2005, p. 54) 
 
Sin embargo, como estado de la sociedad: 
 
El reciclaje es un estado intermedio de las sociedades que derrochan recursos y 
contaminan el medio ambiente y aquellas que ahorran y procuran la eficiencia. Como 
estado intermedio es transitorio y su promoción ciega; como iniciativa única, se convierte 
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en una barrera de la evolución social hacia el ahorro y la eficiencia” (Boada Ortiz et al., 
2005, p. 55). 
 
 Este apartado cobra particular importancia, más aún cuando la situación del País en general 
ha sido caótica en los últimos años y con énfasis en el alto porcentaje de ocupación de los rellenos 
sanitarios. De acuerdo con Revista Semana (2018): 
 
El país necesita medidas al respecto, pues según ha manifestado el Departamento 
Nacional de Planeación, “se estima que en los próximos 10 años la generación de residuos 
crecerá en un 20%”. De acuerdo con esa entidad, actualmente se producen 11,6 millones 
de toneladas de basura al año y solo se recicla el 17 %. 
 
Esto resalta el hecho de que las medidas para el reciclaje deben ser fortalecidas en aras del 
cuidado de la salud pública, ya que de acuerdo con Revista Semana (2018): 
 
Una mala disposición de los residuos sólidos no solo ocasiona daños al medioambiente, 
sino también a la salud humana. De acuerdo con la Organización Panamericana de la 
Salud, esto puede generar daños en el sistema respiratorio y propagar enfermedades como 
dengue y cólera entre las personas.  
 
De acuerdo con el Ministerio de Vivienda (2017), las entidades gubernamentales están en 
desarrollo de planes de acción que permitan un mejor manejo del residuo sólidos, tal y como son 
las políticas de aprovechamiento establecidas en las normas técnicas colombianas que buscan 
reincorporar materiales con valor en el circuito económico que faciliten menor demanda de 
recursos naturales nuevos, reducir la generación de desechos y favorece en la generación en 
empleo. 
 
 Derivado de esta situación a nivel nacional y de dichas iniciativas de aprovechamiento, 
particularmente el gobierno local del distrito de Bogotá ha iniciado campañas que buscan 
incentivar principalmente la economía Circular que “trata de mantener los materiales, que de por 
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sí son escasos, dentro del ciclo productivo durante el mayor tiempo posible” (Montes Cortés, 
2019), y tiene encaminada una política de cuatro ejes estratégicos que contempla: 
 
Diseño de instrumentos para avanzar gradualmente hacia la economía circular; Adopción 
y uso de herramientas de educación ambiental, cultura ciudadana e innovación para la 
gestión de residuos; Ajuste y coordinación institucional orientados a aumentar la 
eficiencia en la gestión de los residuos y; Mejoramiento en el manejo de la información 
sobre la materia (Montes Cortés, 2019). 
 
Lo anterior busca llevar a la ciudad a reducir la producción de residuos sólidos, aumentar 
el aprovechamiento y/o reutilizar los residuos, y minimizar los residuos que van a disposición final 
o utilizar técnicas para su tratamiento. 
 
 
2.2. Marco contextual 
 
2.2.1 Aspecto geográfico 
 
La ciudad de Bogotá, Distrito Capital de Colombia,  ubicada en el centro del país, en la 
cordillera oriental a 2.625 metros sobre el nivel del mar, con una extensión aproximada de 33 
kilómetros de sur a norte y 16 kilómetros de oriente a occidente (Alcaldía Mayor de Bogotá, 2017). 
Con un Producto Interno Bruto (en adelante PIB) de $229,11 billones de pesos para el 
cierre de 2019pr, aportando el 26% del PIB total nacional1, y una tasa de desempleo del 14.5% en 






                                                     
1 Información tomada del Anexo PIB producción a precios constantes, utilizado para la elaboración del Boletín 














Figura 1. Tasa Global de Participación, Ocupación y Desempleo 
Fuente: (DANE, 2020) 
 
 
De acuerdo con el Departamento Administrativo Nacional de Estadística (DANE, 2020b), el PIB 
de Bogotá para 2019pr registró un crecimiento de 3.6% con respecto a 2018p, impulsado 
principalmente por los siguientes sectores: Actividades financieras y de seguros (5.9%), y 
Comercio al por mayor y al por menor (5.3%). 
 
Acorde con El Tiempo (2018a), en los últimos 20 años Bogotá ha duplicado su PIB, 
pasando de crear 1.068 empresas a 71.258 y reduciendo su tasa de inflación en 12 puntos 
porcentuales, del 17% al 4,6%. Adicional a ello, en los últimos 10 años el número de vehículos 
particulares se incrementó en un 81%. La motocicleta, en particular, tuvo un aumento del 300%. 
En 2008 había cerca de 900.000 vehículos particulares y en 2016 cerca de 1’600.000. Respecto a 
las motos, en 2007 había cerca de 115.000 y en 2016, cerca de 470.000 motos particulares. 
 
La población bogotana se ha venido incrementando paulatinamente en los últimos 
años por diversos factores como el desplazamiento forzado por la violencia, la búsqueda de 





El desplazamiento forzado es considerable en el país desde mediados del siglo 
pasado, fomentado por la violencia bipartidista y el surgimiento posterior de las 
guerrillas, pero fue exacerbado a partir de la década de los 90, con la entrada 
definitiva de los grupos paramilitares al mapa del conflicto armado (Flórez, 2015, 
Párr. 3). 
 
De acuerdo con el DANE (2019), actualmente la ciudad cuenta con 7’181.469 de 
habitantes aproximadamente, mostrando un incremento sustancial respecto al total 
poblacional de 1993 por 4.945.488 (DANE, 1993, p. 1). De estos, aproximadamente el 52% 
son mujeres y el 48% hombres (DANE, 2019). 
 
Según informa Redacción Bogotá El Espectador (2017b), un estudio realizado por Invest 
in Bogotá y la Secretaría de Desarrollo Económico encontró que el 50 % de los habitantes de la 
capital pertenecen a la clase media y tienen ingresos diarios entre $12.963 y $64.813, siendo la 
segunda ciudad con mayor número de personas, después de Bucaramanga con el 53%. Esto fue 
percibido positivamente debido a que esta es la población que más apalanca el consumo y vuelve 
dinámica la economía. Sin embargo, también se encontró que aproximadamente el 50 % de esa 
clase media aún no tiene bienes de mayor valor, como una casa o un carro, que muestra que 
necesita consolidarse para que tenga mejores dinámicas de consumo. 
 
Teniendo en cuenta esto y basados en el conocimiento de la zona norte de Bogotá por 
parte de los autores, hay interés en enfocarse en la Unidad de Planeación Zonal (en adelante 
UPZ) Los Cedros ya que es percibida como un sector con buena densidad poblacional y la 
cual cuenta con un poder adquisitivo llamativo. Esto se soporta en que,  de acuerdo con la 
Secretaria Distrital de Planeación Bogotá (2018), cuenta con 103,008 habitantes distribuidos 
en 44,473 viviendas (2.32 personas por vivienda en promedio). 
 
A su vez, según el Consejo Territorial de Planeación Distrital CTPD (2016): 
 
La UPZ 13 Los Cedros es un sector residencial consolidado, de estratos 4, 5 y 6, con 
marcado contraste entre el suelo urbano del Distrito Capital y la zona de reserva de los 
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Cerros orientales. Está conformada por 16 sectores normativos: diez residenciales, tres 
dotacionales, dos áreas urbanas integrales y un área de comercio y servicios. 
 
2.2.2 Sector económico 
 
Ahora bien, enfocándose en el sector que enmarcaría a la compañía, se evidencia que, según 
el DANE , citado por la Revista M&M (2018), en los últimos cinco años la cadena industrial del 
mueble y la madera ha mantenido una participación constante en el PIB total de Colombia con una 
participación de 0,67% en el PIB participaron en un 4,2% de la industria manufacturera 
colombiana, con un PIB al cierre del 2017 de $2.02 billones (US$706,7 millones). 
Específicamente, la producción de muebles en Colombia, incluyendo el mobiliario de madera, 
metal, plástico y otros materiales, durante el 2016 ascendió a $1.71 billones, lo que representa un 
leve crecimiento del 0,98% frente a la producción de año inmediatamente anterior. 
 
Vale la pena destacar que, en los últimos cinco años, la manufactura de muebles a nivel 
nacional se ha mantenido en un nivel constante, sin crecimientos ni caídas significativas, 
pese a la desaceleración económica del país que cerró el 2017 con un crecimiento del PIB 
del 1,8. Bogotá lidera la producción industrial y la fabricación de muebles con más del 
40% de las empresas muebleras radicadas en la capital de la República […] Adicional a 
ello, en Colombia existen alrededor de 4.781 empresas fabricantes de muebles inscritas 
en las Cámaras de Comercio, las cuales tienen una participación en la generación de 
empleo de 3.5% con 22.858 puestos y una producción que contribuye al sector industrial 
con 1.44%.No obstante, se estima que de manera informal funcionan un poco más de 
8.900 empresas en todo el país. Según la Secretaria Distrital de Desarrollo Económico, 
estas empresas informales son en gran parte talleres pequeños, con menos de cinco 
empleados, que en su gran mayoría trabajan de manera semi-industrializada. De acuerdo 
a estas cifras, la cadena del mueble y la madera genera cerca de cien mil empleos directos 





Un aspecto importante a tener en cuenta es la futura llegada de Ikea a varios países de latino 
américa.  
 
Fuentes desde Chile prefirieron no referirse al tema hasta que se firme el acuerdo final 
con Ikea Suecia, pero dijeron que está planeada la apertura de al menos nueve tiendas en 
Chile, Colombia y Perú en los próximos diez años, junto con el desarrollo del canal en 
líneas para los tres países (El Tiempo, 2018b, Párr. 6). 
 
En lo pactado, se establece que la primera apertura será en Santiago en el 2020 y 
posteriormente incursionará en Bogotá y Lima. En total, el plan de inversión en la 
expansión de la marca en la región asciende a unos 600 millones de dólares (El Tiempo, 
2018b, Párr. 7). 
 
 Información otorgada por Portafolio (2010), relacionada con una encuesta diseñada por 
cerca de 60 empresarios, determinó que los colombianos tienden a cambiar de muebles cada cuatro 
años y que los primeros muebles que se tienden a cambiar son los muebles de la sala, en segundo 
lugar los del comedor y en tercer lugar el juego de alcoba. 
 
Ahora bien, teniendo en cuenta que se desea trabajar en un mercado de muebles, el objeto 
sería trascender con una iniciativa que permitiese abordar una problemática ambiental y social, por 
lo que participar en el reciclaje de residuos sólidos y particularmente en el de llantas permitiría 
impactar de una manera no tradicional el segmento mobiliario en la ciudad de Bogotá. 
A diario en Colombia se produce entre 30.000 y 32.000 toneladas de basuras diarias. De 
esto, solo se recicla el 17% […] Mejorar el reciclaje en Colombia es indispensable, sobre 
todo ahora que se estima que cerca de 321 rellenos sanitarios cumplirán su vida útil en 
los próximos cinco años en el país. (Caracol Radio, 2017, Párr. 1 y 3). 
Bogotá genera 6.300 toneladas de desechos a diario. Esto quiere decir que la capital podría 
llenar cada día la torre Colpatria con las basuras que se producen. De esta cifra, tan solo 
se recicla el 15 por ciento, cuando podría aprovecharse hasta el 70 por ciento (El Tiempo, 




Con respecto al manejo de llantas usadas en Colombia, y específicamente en Bogotá, 
existen varias empresas con y sin ánimo de lucro dedicadas a la recolección, acopio, trituración y 
venta de llanta cuyos principales mercados son la fabricación de mezcla asfáltica, césped sintético 
y alimentación de plantas de combustión interna, ya que el caucho puede llegar a generar más 
energía que el carbón (El Tiempo, 2016). 
 
La recolección de llantas usadas actualmente está fomentada por el Ministerio de Medio 
Ambiente a través de un Sistema de Recolección Selectiva de llantas Usadas donde actualmente 
se encuentran autorizadas al menos 17 entidades. 
 
En la ciudad de Bogotá se destaca Rueda Verde “entidad sin ánimo de lucro que desarrolla 
un sistema sostenible de recolección selectiva y gestión ambiental de llantas usadas, con el 
propósito de prevenir y controlar la degradación del ambiente, de conformidad con la regulación 
colombiana vigente.” (Rueda Verde, 2020). 
 
Esta compañía “ha adelantado campañas de recolección de llantas usadas o desgastadas, 
con el fin de generar una mayor conciencia ambiental alrededor de la disposición final de esta clase 
de residuos y mejorar el medio ambiente colombiano” (Revista Dinero, 2017), sin embargo, 
también señalan que “una de las primeras dificultades fue buscar una infraestructura que se 
encargara del reprocesamiento de los neumáticos”  (El Tiempo, 2016), con lo cual se abren otras 
opciones de engranaje de negocios que pueden adherirse a los recolectores de neumáticos en la 
actualidad. 
 
2.3 Revisión de literatura 
 
Es importante tener en cuenta el juicio de expertos en materia de manejo de llantas usadas, 
ya que, al ser desechos la generación de problemas de salubridad es un riesgo inminente que debe 
ser manejado de manera adecuada. Los sitios de almacenamiento de llantas “tienen medidas de 
seguridad frente a incendios, almacenan las llantas de forma ordenada, en sitios cubiertos (no a la 
intemperie), disponen de publicidad visible y documentación que haga alusión a los sistemas y sus 
responsables” (Ministerio de Ambiente y Desarrollo Sostenible, s.f., Párr. 4,5 y 6). 
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Por otro lado, es importante tener en cuenta que en Colombia se consideran las llantas como 
un desecho que no es peligroso en sí mismo; sin embargo, la durabilidad de los materiales y la 
forma de la llanta hacen importante cumplir con las medidas previamente mencionadas. De 
acuerdo con el Ministerio Ambiental y Desarrollo Sostenible: 
 
Las llantas usadas no son consideradas en Colombia como un residuo peligroso, sin 
embargo requieren ser devueltas a los productores para favorecer el reciclaje, 
aprovechamiento como agregado asfáltico o el reencauche, así como evitar que sean 
quemadas en espacios a cielo abierto y como combustible en actividades informales 
(Ministerio de Ambiente y Desarrollo Sostenible, s.f., Párr. 2). 
 
El aprovechamiento de llantas usadas de manera artesanal, como es objetivo de los 
escritores, es descrito por entidades gubernamentales como un proceso sencillo: 
 
Los productos artesanales pueden ser elaborados con una reducida inversión en 
instalaciones y equipos poco especializados. Entre los diferentes productos que se pueden 
obtener del aprovechamiento artesanal de una llanta se encuentran soportes para 
carrocería y maquinaria, protectores para llantas, materas, bebederos para ganado, suelas, 
tacones y tapas para calzado, y tiras de amarre, entre otros (Cámara de Comercio de 
Bogotá, 2006, p. 45). 
 
La Tabla 1 exhibe los resultados de la recolección de llantas entre 2012 y 2015 por 
diferentes entidades. En dicha tabla se puede evidenciar la tendencia creciente año tras año en la 
recolección y acopio de llantas usadas. Esto obedece por un lado a mayor generación de llantas 
usadas dado el constante crecimiento del parque automotor a nivel local y nacional, y por otro lado 







Tabla 1. Cantidad de llantas usadas recolectadas en Bogotá del año 2012 al 2015 por cada Sistema de Recolección 
Selectiva y Gestión Ambiental de Llantas Usadas. 
 







 METODOLOGÍA  
 
Tabla 2. Metodología  
 
 
Objetivo especifico Actividad Herramienta Entregable 
Establecer mediante una 
investigación de 
mercado la demanda, la 
competencia y la 
estrategia comercial 





Fuentes primarias (Entrevista y encuesta). 
Establecer la demanda del proyecto 
Tabulación de fuentes primarias. 
Estadísticas descriptivas. 
Segmentación de mercado. 
Definir   y analizar la competencia Fuentes secundarias. 
Puntualizar la estrategia comercial 
Tendencias y análisis de Producto, precio, 
plaza y promoción. 
Analizar y evaluar los 
diseños, la tecnología 
requerida, el proceso de 
elaboración, la 
capacidad, la 
localización y los 
costos. 
Precisar procesos de ingeniería, 
recursos y costos 
Juicio de Expertos / Fuentes secundarias / 
Estudio de mercado 
Estudio técnico Establecer el tamaño del proyecto 
Segmentación de mercado. 
Estudio de mercado. 
Definir la localización 
información del estudio de mercado. 
Normatividad legal colombiana. 




necesarios para llevar a 
cabo el plan de negocio. 
Establecer el direccionamiento 
estratégico 




Estructura de planeación estratégica (Misión, 
Visión, Objetivos, metas, Valores, etc.) 
Definir el tipo de organización, 
equipo gestor y estructura 
organizacional para la fase de 
operación. 
Juicio de expertos. 
Organigrama. 
Determinar los requerimientos 
jurídicos para el funcionamiento 
del plan de negocio 
Normatividad legal vigente 
Determinar la 
factibilidad financiera 
del plan de negocio a 
través herramientas de 
modelación financiera. 
Elaborar estados financieros 
proyectados 




Estudio de mercado. 
Elaborar y descontar Flujos de caja 
Microsoft Excel. 
Metodología flujos de caja descontados. 
Construir la sensibilización de 
escenarios e indicadores de 
decisión 
Microsoft Excel / VPN / TIR 
Analizar Fuentes de financiación Información secundaria / Observación 
Establecer el plan de 
implementación de la 
idea de negocio 
Precisar el alcance 
Información estudio de mercado 
Plan de 
implementación 
Información estudio administrativo 
Información del estudio técnico 
Información Plan financiero 
Definir los tiempos de 
implementación del plan. 
Juicio de Expertos / Diagrama de Gantt 







 ESTUDIO DE MERCADO 
 
4.1. Investigación de mercado 
 
En el desarrollo del presente plan de negocio se utilizaron fuentes secundarias y primarias 
para el levantamiento de información que permitiera la segmentación de mercado.  
 
Para comenzar la investigación de mercado se formuló una entrevista exploratoria acerca 
de la percepción de potenciales consumidores de muebles con respecto a su disposición a adquirir 
muebles a base de productos reciclados, y las características con las que estos deberían contar para 
ser apetecibles. A su vez se exploraron diferentes escenarios y núcleos familiares en los cuales 
dichos muebles pudiesen ser utilizados. 
 
La entrevista en mención cuenta con 14 preguntas y fue realizada a ocho personas. En el 
anexo 1 se exhiben las preguntas, obteniendo la siguiente información: 
 
La totalidad de los entrevistados se muestra consciente de los riesgos del cambio climático, 
respondiendo afirmativamente a su disposición a comprar muebles amigables con el medio 
ambiente. 
 
En general los entrevistados estarían dispuestos a adquirir muebles a base de llanta 
reciclada, bajo la condición de que supla un mueble común, tanto en sus condiciones estéticas 
como funcionales. 
 
Lo que más esperarían es que el mueble tenga diseño agradable, que sea cómodo y durable, 
y que no sea costoso, inclinándose en su mayoría por un mueble con espaldar. 
 
Los entrevistados adquirirían muebles de 1-4 puestos principalmente y la periodicidad con 
la que realizan el cambio de estos oscila entre 5 a 10 años. 
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En general el diseño es importante para los entrevistados, aunque predomina para ellos la 
comodidad, teniendo en cuenta que los muebles se utilizarían de preferencia en el hogar, en 
interiores, aunque algunos entrevistados ven su interés para exteriores. 
 
En cuanto al diseño se evidencia dispersión en los entrevistados, desde productos de color 
sólido sobrio, hasta coloridos multicolor o, incluso, rústicos. 
 
Dependiendo de la cantidad de puestos, los entrevistados estarían dispuestos a pagar entre 
150 mil y 1.5 millones, aunque en promedio 400 mil por puesto. 
 
Para los entrevistados existe la posibilidad de comprar en línea, por plataformas como 
Mercado Libre, Instagram, Facebook y Linio entre otros, aunque predomina la opción de comprar 
directamente en la tienda. Efectivamente habría interés en utilizar plataformas digitales, aunque 
de preferencia lo harían en tienda física o con la posibilidad de tener al menos una muestra física 
a escala para probar los materiales y comodidad. 
 
Así mismo, contemplan que la llanta reciclada puede ser útil en diferentes espacios como 
estructuras para estudios, pisos y cocinas, llaveros, bolsos y accesorios en general. 
 
Todos los entrevistados esperarían que el producto llegue a un punto definido por ellos, 
para mayor comodidad. 
 
Basado en la entrevista exploratoria, se realizó la construcción de una encuesta como 
fuente primaria, la cual se encuentra disponible en el Anexo 2. Dicha encuesta fue aplicada por 
medios electrónicos a un grupo de 222 personas, de los cuales 185 cumplieron la condición de 
pertenecer a la UPZ Los Cedros y 101 con los siguientes criterios de segmentación elegidos, los 
cuales se presentan a continuación: 
 
1. Segmentación por edad: El enfoque estará dado al grupo de los 18 a 40 años que por su 
perfil generacional está inclinado hacia las compras en línea y sus preferencias de consumo 
tienden a un  “deseo de transformar el mundo en un sitio donde no existan divergencias, al 
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mejorar el medio ambiente con el fin de lograr una vida pura y sin riesgos para la 
comunidad” (Lopez & Peñalosa, 2016,p. 77)  
 
La Generación del Milenio (21-34 años) es un grupo demográfico codiciado para los 
vendedores en casi cualquier industria, y el comercio electrónico no es una excepción. 
Este segmento de edad se caracteriza por haber crecido en la era digital, por lo que para 
ellos es muy común usar la tecnología en su vida diaria. (The Nielsen Company (US), 
2014)  
 
2. Segmentación por ingreso del grupo familiar:  Se optó por enfocarse en aquellos con 
ingreso del grupo familiar mensual superior a $4,5 MM, cuyo poder adquisitivo les permita 
adquirir con facilidad productos innovadores que no sean de primera necesidad. 
Adicionalmente, en niveles inferiores de ingreso, el principal criterio de decisión para la 
adquisición de mobiliario sería su precio, independientemente de si es amigable con el 
medio ambiente o no, por lo que el producto ofrecido competiría con productos de 
fabricación masiva o importados de Asia, con precios que podrían representar una barrera 
de entrada. 
 
3. Interés por adquirir productos a base de llanta reciclada: aquellos que manifiestan a 
través de la encuesta estar interesados en adquirir este tipo de productos. 
 












Tabla 3. Ficha Técnica de la Encuesta 
 




Plan de negocio para el aprovechamiento de llantas usadas en el diseño y elaboración de 
mobiliario para el hogar  
Encuestadores 
José Nicolás Álvarez Cuesta 
Diego Fernando Silva Aldana 
Fecha de 
realización 
29 de octubre de 2019 al 30 de diciembre de 2019 
Universo 
Población que habita en la UPZ Los Cedros entre los 18 y 40 años y con ingresos del grupo 
familiar superiores a $4,5 MM mensuales (22.006 personas) 
Margen de error 
/ Nivel de 
confiabilidad 




Muestra utilizada 101 
Tipo de muestreo No probabilístico - Conveniencia 
Área de 
cobertura 
UPZ Los Cedros (Bogotá, Colombia) 
Técnica de 
recolección 




Entender las preferencias y percepciones de usuarios con respecto a las características de 











Likert, nominal, numérica. 
Fuente: Elaboración propia 
 
 




Figura 2.  Habitantes de Los Cedros entre 18 y 40 años con ingresos de grupo familiar superiores al $4,5 MM que 
comprarían muebles a base de llanta Reciclada. 
Fuente: Elaboración propia 
 
Con base en la encuesta realizada se encontró que, de 222 encuestados, 185 son habitantes 
de la UPZ Los Cedros., alrededor de 124 cumplieron con los requisitos de segmentación antes 
mencionados y de ellos el 81,5% (101 personas) reflejaron su interés por adquirir productos a base 
de llanta reciclada.  
 
Una vez analizados los resultados de la muestra definitiva de 101 personas, la Figura 3 
permite observar que los criterios clave para los posibles compradores son el diseño estética, la 
durabilidad y el material de cobertura (al menos el 79% de los encuestados consideraron que cada 
uno de estos 3 criterios eran muy o extremadamente importantes). 
 
Asimismo, el criterio con menor exigibilidades el tiempo de entrega del producto, 




Habitantes de Los Cedros entre 18 y 40 años con ingresos de grupo familiar 






Figura 3. Nivel de Importancia por Atributo 
Fuente: Elaboración propia 
 
Al ver la relevancia del diseño para los posibles compradores, se hace necesario examinar 
la paleta de colores de su preferencia. La Figura 4 permite evidenciar que la mayoría (53%) 
prefieren colores sobrios; no obstante, no se descartaría la producción en menor proporción de 














Figura 4.  Paleta de color 












Derivado de este mismo atributo, se percibió que hay una inclinación por el diseño 
tradicional tipo sofá, lo cual es concordante con la preferencia en la cantidad de puestos. Esto se 
soporta en el hecho que el 59% de los encuestados se inclinan por un mueble tipo sofá. Además 
de ello, la mayor concentración en cuanto a la cantidad de puestos está representada en un mueble 













Figura 5.  Preferencia por diseño del mueble  











Figura 6. Preferencia por cantidad de puestos  




El diseño y paleta de color son consistentes con el destino del mueble. En la Figura 7 se 
observa que la mayoría de encuestados esperarían utilizar los muebles para zonas interiores 
(principalmente zonas sociales: salas / comedores / halls). A su vez, como se observa en la Figura 













Figura 7.  Destino del mueble  












Figura 8. Durabilidad esperada del mueble 
Fuente: Elaboración propia 
 
Destino del Mueble
Interior (áreas privadas) Interior (áreas sociales) Exteriores
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Figura 9. Preferencia del material de cobertura  
Fuente: Elaboración propia 
 
Ahora bien, otro de los factores que mayor importancia relativa obtuvo se relaciona con el 
material de cobertura. Teniendo en cuenta que por el diseño de la llanta es bastante probable que 
deban incluirse otros materiales que contribuyan al desarrollo estético del producto, sobre este 
apartado se encontró que hay un mayor interés de los potenciales usuarios por encontrar tela, dado 
que el 37,6% se inclina por ello. Otros materiales de cobertura como el cuero, cuero sintético o 
microfibra están sustancialmente por debajo del más preferido, pero su participación es 
relativamente cercana entre sí con 20,8%, 19,8% y 17% respectivamente. Este es un factor clave 
a tener en cuenta al momento de definir las especificaciones técnicas del mueble.  
 
En relación con el precio al que estarían dispuestos a comprar los encuestados, se 




































Figura 10.  Precio máximo a pagar acorde con la cantidad de puestos del mueble  
Fuente: Elaboración propia 
 
Basado en el mueble más apetecido por los encuestados, que es el de 3 puestos, la Figura 
10 refleja que hay un relativo equilibrio entre el rango de COP 601.000 a COP 900.000 y de COP 
901.000 a COP 1.200.000 con una participación de 31,7% y 35,6% respectivamente. Esto, 
dependiendo de la estructura de costo que se establezca para la producción del mueble, abre la 
opción de garantizar un consumo considerable del producto en función del precio o incluso 
capturar ambos segmentos en caso de lograr un valor final del mueble entre los COP 601.000 a los 
COP 900.000. 
 
En los muebles de menos puestos, como se puede apreciar en las gráficas, está más marcada 





Precio máximo que pagaría por un 
mueble de 1 puesto ($ miles de pesos)
De 1 a 300
De 301 a 600
De 601 a 900





Precio máximo que pagaría por un 
mueble de 2 puestos ($ Miles de 
pesos)
De 1 a 300
De 301 a 600
De 601 a 900
De 901 a 1200






Precio máximo que pagaría por un 
mueble de 3 puestos ($ Miles de 
pesos)
De 1 a 300
De 301 a 600
De 601 a 900
De 901 a 1200
De 1201 a 1500








Precio máximo que pagaría por un 
mueble de 4 o más puestos ($ Miles 
de pesos)
De 1 a 300
De 301 a 600
De 601 a 900
De 901 a 1200
De 1201 a 1500
De 1501 a 1800
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Finalmente, es clave resaltar la inclinación de los potenciales consumidores respecto a tener 
contacto con el mueble previo a su compra. Este factor se evaluó mediante una pregunta de escala 
donde 1 era poco importante y 5 muy importante. Los resultados arrojaron que el 84,21% enmarcan 
su resultado entre 4 y 5, lo cual podría indicar que el tener un punto de venta o showroom sería 
vital en el impacto del producto dentro del mercado, o se deberán contemplar mecanismos para 












Figura 11. Importancia de tener contacto físico con el mueble previo a su compra 
Fuente: Elaboración propia 
 
 
Figura 12. Canales de venta preferidos  
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IMPORTANCIA DE  TENER CONTACTO FIS ICO 
CON EL  MUEBLE  PREVIO A  SU COMPRA
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Por el lado de los Canales de Venta de preferencia de los potenciales consumidores, la 
Figura 12 evidencia que se destaca la venta física (principalmente en punto de venta especializado). 
Esto obedece a que la comodidad, calidad y textura del mueble se pueden determinar con veracidad 
sólo físicamente. No obstante, las ventas a través de plataformas digitales (Página Web, Linio, 
Mercado Libre, Instagram, entre otras) también hacen parte importante de la posibilidad de compra 
de los consumidores y “si bien el comercio físico sigue siendo el rey entre los consumidores 
colombianos, el comercio electrónico surge como su gran complemento. Una fórmula salomónica 












Figura 13.  Número de personas del grupo familiar 










Figura 14.  Estado Civil  


























En cuanto al estado civil de los encuestados, se destacan los solteros (51%) y a continuación 
los Casados y en Unión Libre (29% y 18% respectivamente) tal como lo refleja la Figura 14, 
contrastando con la Figura 13, la cual evidencia que los grupos familiares que más se destacan 
cuentan con 2 y 3 miembros (39% y 34% respectivamente), mientras que los núcleos unipersonales 
cuentan sólo con el 6% de participación. Esto abre la posibilidad de que el 51% de solteros 
mencionados previamente vivan con sus padres tendencia observada en Colombia a nivel mundial, 
pues como muestra un estudio realizado por Pew Research Center en 2017 “las personas entre los 
25 y 35 años que viven con sus padres van en aumento en el mundo.” (Revista Dinero, 2018) 
 
Por último, en la Figura 15 se puede observar que el mercado está abierto casi en partes 
iguales para las familias con o sin mascota (51% vs 49%), lo que permite abrir la posibilidad de 












Figura 15. Cuenta con Mascota 














Con base en la información presentada previamente y dimensionando el plan de negocio 
bajo tres líneas de producto, se obtiene el siguiente Mercado Objetivo para cada uno de ellos: 
 
Tabla 4: Mercado objetivo para tres líneas de negocio 
Factor  Fuente 
Línea 
producto 1 








- Mueble 1 
puesto 
Población UPZ Los Cedros 1 102.981 102.981 102.981 
Población aproximada entre 18 y 40 años (%) 1 34,50% 34,50% 34,50% 
Población segmentada por edad   35.528 35.528 35.528 
Población en la edad con ingresos superiores a COP 4,5 MM 2 76% 76% 76% 
Población segmentada por edad e ingreso   27.002 27.002 27.002 
Población que Sí adquiriría el producto (%) 2 81,50% 81,50% 81,50% 
Mercado Inicial   22.006 22.006 22.006 
Preferencia por el producto (%) 2 40% 28% 12% 
Mercado Potencial   8.802 6.162 2.641 
Participación de mercado esperada (%) N. A 5% 5% 5% 
Mercado objetivo  440 308 132 
 
Fuente: Ficha Técnica UPZ Los Cedros – Basada en la encuesta Multipropósito 2017 y Encuesta. 
 
 
Teniendo en cuenta los resultados mencionados previamente con respecto a las encuestas 
y el potencial mercado objetivo, se estima que las ventas proyectadas de los próximos cinco años 
sean las reflejadas en la  
 
Tabla 5, suponiendo un crecimiento gradual en ventas para llegar al mercado objetivo. 
 
Tabla 5. Unidades de venta proyectadas 
Fuente: Elaboración propia 
Año 1 2 3 4 5 
% introducción al 
mercado objetivo 
50% 75% 85% 95% 100% 
      
Unidades proyectadas 
1 puesto 66 99 112 125 132 
2 puestos 154 231 262 293 308 





Dentro de los competidores potenciales (especializados en muebles) más grandes de la 
compañía se destacan Muebles Jamar S.A., la cual cuenta con tres sedes en Bogotá, la más cercana 
ubicándose en Suba (Calle 145 # 92-30) y Tugó S.A.S., la cual cuenta con 4 sedes en Bogotá, la 
más cercana ubicada en Colina Campestre (Av. Boyacá N° 145-2 Local 344). 
 
Aunque no se encuentra dentro de los competidores más grandes en materia de ingresos, 
especialmente para 2019, año en el que las ventas cayeron 61% debido a temas administrativos y 
de servicio al cliente, se destaca también Muebles & Accesorios S.A.S., empresa con 
reconocimiento y recordación de marca a nivel Bogotá. 
 
Tanto los mencionados anteriormente, como los presentados en la Figura 16 tienen en 
común que no fabrican muebles a base de llantas recicladas y/o tiene líneas ecológicas, pues dentro 
de su producción se destacan materiales tradicionales como madera y acero, con gamas desde baja 
a alta. 
 
Estas empresas son de tamaño considerable, la más pequeña vendiendo $20,144 millones 
al año (Kassani Diseño S.A.S.) y la más grande superando los $350,000 millones (Muebles Jamar 
S.A.S.). 
 
En común, a excepción de Muebles & Accesorios (como se mencionó previamente por 
situaciones puntuales su dinámica de ingresos fue atípica) y Muebleideas S.A.S., en general se 
evidencia tendencia creciente para el año 2019 vs 2018, lo que indica un apetito del mercado por 
la adquisición de mobiliario. 
 
En la Figura 16 no se mencionan otros competidores que los autores consideran relevantes. 
Respecto a las Grandes Superficies, hacer un Benchmarking de este tipo de empresas es 
complicado, ya que tienen líneas de productos desde alimentos hasta tecnología, por lo que es 




Figura 16. Benchmark de Ingresos competidores 
Fuente: (EMIS Colombia, 2020) 
 
 
Teniendo en cuenta lo anterior, la Figura 16 exhibe los precios mínimos, máximos y 
promedio de los muebles vendidos por algunos de los competidores más conocidos, destacando 
que ofrecen gamas muy altas alcanzando los $13 millones o muy bajas llegando a $40 mil 
dependiendo del tipo de mueble; no obstante, ninguno de ellos fabricado a partir de llanta reciclada, 





































































Ventas Var. (%) Ventas 2019 YoY
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Muebles Jamar S.A. Si Sofá 3 $2,400 $999 $1,700 
Muebles Jamar S.A. Si Sofá 2 $1,999 $749 $1,374 
Muebles Jamar S.A. Si Poltrona 1 $1,099 $499 $799 
Muebles Jamar S.A. Si Puff 1 $319 $249 $284 
Tugo S.A.S. Si Sofá 3 $3,700 $1,150 $2,425 
Tugo S.A.S. Si Sofá 2 $3,500 $992 $2,246 
Tugo S.A.S. Si Poltrona 1 $2,300 $350 $1,325 
Tugo S.A.S. Si Puff 1 $300 $40 $170 
Muebles Y Accesorios S.A.S Si Sofá 3 $3,831 $1,150 $2,491 
Muebles Y Accesorios S.A.S Si Sofá 2 $1,566 $1,005 $1,286 
Muebles Y Accesorios S.A.S Si Poltrona 1 $995 $489 $742 
Muebles Y Accesorios S.A.S Si Puff 1 N/A N/A N/A 
Home Center Si Sofá 3 $2,230 $550 $1,390 
Home Center Si Sofá 2 $2,340 $450 $1,395 
Home Center Si Poltrona 1 $760 $530 $645 
Home Center Si Puff 1 $800 $139 $470 
Falabella Si Sofá 3 $13,040 $740 $6,890 
Falabella Si Sofá 2 $13,000 $660 $6,830 
Falabella Si Poltrona 1 $7,000 $500 $3,750 
Falabella Si Puff 1 $4,299 $600 $2,450 
 
 Fuente: (datos tomados de las páginas web respectivas en agosto de 2020) 
 
Por último, se llevó a cabo un análisis de competidores por geolocalización, destacando 
que dentro de la UPZ Los Cedros hay sólo una tienda de muebles (los puntos rojos corresponden 
a puntos de venta o fabricantes de muebles), lo que podría representar una ventaja competitiva 
especialmente en el costado oriental, debido a que del costado occidental hay un número 
importante de vendedores y fabricantes entre los barrios Spring y Prado Veraniego, cercanos a 




Ilustración 1. Mapa de competidores UPZ Los Cedros 
Fuente: Google Maps 
4.4. Precios de Venta y proyección de ingresos 
 
Basados en la investigación de mercado realizada, se obtuvo información de los montos 
estimados a destinar por los potenciales compradores a muebles de las líneas de productos 
establecidos en la sección de demanda.  
 
Teniendo en cuenta la información provista en la figura 10, los rangos con mayor porcentaje 
de preferencia para cada tipo de mueble son los siguientes:  
 En el mueble de 1 puesto la preferencia estuvo en el rango de precios de hasta $300.000 
con un 64,4% de los encuestados. 
 En el mueble de 2 puestos la mayoría de encuestados, representada con un 49,5%, se 
inclinaron por un precio entre $301.000 y $600.000.  
 
 En el mueble de 3 puestos la preferencia estuvo distribuida en dos rangos de precios; el 
primero entre $901.000 a $1.200.000 35,6%; La segunda gran participación fue de 31,7% 
en el rango de $601.000 a $900.000. 
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Esta información permite determinar que los rangos de precios preferidos por los 
encuestados están incluidos dentro de los rangos que utiliza la competencia. Teniendo en cuenta 
esto, se tomará la cota superior del precio preferido por los consumidores, para establecer el precio 
de venta del primer año de la compañía, por lo cual el mueble de 1 puesto tendrá un valor al público 
de $300.000, el de 2 puestos de 600.000 y el de 3 puestos de $1.200.000. 
 
Cabe aclarar que en Colombia los precios al público son establecidos con impuestos 
incluidos y que la tarifa de IVA para este tipo de productos es del 19%, acorde con la tabla de IVA 
de la canasta familiar de la ley 1819 de 2016. Teniendo en cuenta que la percepción del consumidor 
incluye los impuestos, hay que descontar del precio del valor al público el 19% para realizar la 
proyección respectiva. En este orden de ideas y basados en las unidades de venta proyectadas de 
la  
 
Tabla 5 en la sección 4.2, las ventas estimadas serían las siguientes: 
Tabla 7. Proyección de ingresos 
Año 1 2 3 4 5 
Incremento IPC 3% 3% 3% 3% 3% 
      
Precio Venta Con IVA 
1 puesto 300.000 309.000 318.270 327.818 337.653 
2 puestos 600.000 618.000 636.540 655.636 675.305 
3 puestos 1.200.000 1.236.000 1.273.080 1.311.272 1.350.611 
      
Precio de Venta Sin IVA 
1 puesto 252.101 259.664 267.454 275.477 283.742 
2 puestos 504.202 519.328 534.908 550.955 567.483 
3 puestos 1.008.403 1.038.655 1.069.815 1.101.910 1.134.967 
      
Unidades Proyectadas de ventas 
1 puesto 66 99 112 125 132 
2 puestos 154 231 262 293 308 
3 puestos 220 330 374 418 440 
      
Ingresos Totales 
1 puesto 16.638.655 25.706.723 29.954.824 34.434.674 37.453.907 
2 puestos 77.647.059 119.964.706 140.145.782 161.429.753 174.784.898 
3 puestos 221.848.739 342.756.303 400.110.857 460.598.204 499.385.422 
Total 316.134.454 488.427.731 570.211.462 656.462.632 711.624.226 
Fuente: Elaboración propia 
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4.5. Estrategia comercial 
 
Para lograr atraer la demanda esperada y comenzar a fortalecer la posición frente a la 
competencia, se establece la siguiente estrategia comercial:  
 
Campaña digital y publicidad: Se creará un perfil de Facebook e Instagram con el nombre 
de la compañía, y en ellos serán publicadas fotos, videos y en general contenido relacionado con 
los productos comercializados y con los valores corporativos, con el fin de crear valor de marca a 
través de la identificación de los potenciales consumidores con la empresa misma y sus productos. 
 
Los perfiles en mención serán diseñados de tal manera que ofrezcan un aspecto de 
elegancia, comodidad y calidad, ya que uno de los factores diferenciadores de los productos debe 
ser la calidad y durabilidad de su manufactura, y la posibilidad de elevar una simple llanta a otro 
nivel en el que pueda utilizarse en la sala de una casa o apartamento, alineándose por completo al 
aspecto visual del mismo. 
Para cumplir con las expectativas planteadas en los párrafos anteriores se consultó con un 
experto en mercadeo2, quien relacionó dos opciones de estructura de la estrategia; la primera 
consistente en contratar un equipo marketing que incluya un community manager, un diseñador 
gráfico y un relacionista público, además de destinar presupuesto adicional para la ejecución de 
las campañas respectivas; por otro lado, sugirió la subcontratación a través de una agencia de 
publicidad que se encargue de la administración del contenido digital a través de una campaña 
orgánica y notas de Free Press para captar público a través de medios audiovisuales.  
 
Dado el tamaño de la compañía y teniendo en cuenta el core del negocio, se optó por la 
tercerización de dichos servicios y se realizaron cotizaciones con agencias de marketing digital, 




                                                     
2 María Paula Benavides Buendía, Comunicadora Social con experiencia en marketing digital y relaciones públicas. 
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Tabla 8. Servicios ofrecidos 
Fuente: Elaboración propia 
DISEÑO Y DESARROLLO DE PAGINA WEB COMMUNITY MANAGER 
Diseño y desarrollo página web y responsive para dispositivos móviles Administración de perfiles en redes sociales 
Mejoras continuas de página Web y Soportes correctivos y preventivos sobre funcionalidad 
y navegación 
Cuatro publicaciones semanales en horarios de alto tráfico 
Llamados a la acción (call to action) de fácil acceso Respuesta a comentarios e interacciones en Inbox, Posts y Reviews 
Capacidad Multi-Idioma Seguimiento a tráfico, seguidores e interacciones por redes sociales 
Galerías de imágenes Administración de contenido audiovisual para publicaciones en redes 
Formularios de contacto Redes incluídas: Facebook + Instagram + LinkedIn + Youtube + Twitter 
Hasta dos desarrollos a la medida 
*La publicación en determinados canales depende de su eficacia para el tipo de 
negocio del cliente. 
Herramientas para compartir contenido en redes Hasta 2 redes específicas del sector del cliente. Ejemplo: TripAdvisor 
Hasta 60 secciones en página Web Reporte mensual de comportamiento de redes sociales 
Tiempo de entrega 30 días 
Hasta 2 horas mensuales de visitas a instalaciones de cliente para generación de 
contenidos escritos y audiovisuales + 1 hora y media mensuales de edición de 
video 
Incluye funcionalidad como Chat, Pop up's promociones, Registro a Newsletter, Formulario 
Trabaje con Nosotros 
E-MAIL MARKETING 
Diagramación de piezas para medios digitales: Hasta 3 piezas x mes 
Hasta 3 campañas (x mes) de envío correos masivos a base de datos del cliente - 
Capacidad 40,000 correos x mes 
WEBMASTER Diseño de plantillas HTML para envíos 
Administración de dominios y subdominios Seguimiento a campañas de correo y tráfico 
Servicio de hosting o alojamiento de página Web - Hasta 40 Gigas de almacenamiento 
Envío de reportes mensuales de campañas de correo y seguimiento de tráfico por 
campaña 
Administración y soporte cuentas de correo electrónico - Hasta 50 cuentas SEM Y CAMPAÑAS PPC 
Administración de canales como Google Business y Google Maps 
Hasta 2 campañas (x mes) en Google Ads y/o Facebook Ads e Instagram. Incluye 
campañas en LinkedIn 
Certificados SSL incluidos - Instalación y renovaciones Diseño y segmentación de campaña de acuerdo con objetivos del cliente 
SEO - POSICIONAMIENTO EN BUSCADORES Definición y administración de presupuestos 
Seguimiento a tráfico, eventos de interacción y objetivos en Página Web 
Seguimiento de campañas, evaluación de resultados y optimización para 
mejoramiento de resultados 
Seguimiento a frases de consulta, tendencias de consulta y cambios en algoritmos de 
buscadores 
ADMINISTRACIÓN DE CONTENIDOS 
Modificación y mejoramiento continuo a tags y metatags de contenidos 
Edición y ampliación de contenidos entregados por cliente para mejoras en 
comunicación 
Edición de contenidos para mejoras en posicionamiento 
Edición y generación hasta 3 contenidos (x mes), para ampliación de productos o 
servicios y/o nuevo contenido dinámico como noticias 
Construcción de links y reputación en buscadores como Google. SEO off-page Administración de contenidos audiovisuales 
Reporte mensual de tráfico, posicionamiento de principales frases de consulta y eventos de 
interacción 
Edición básica de imágenes para medios digitales 
Seguimiento a tráfico generado por campañas en Facebook, Adwords y E-mail marketing Edición básica de video para medios digitales 
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Acorde con el experto, este paquete ofrece un completo servicio de posicionamiento a 
través de redes y página web para una empresa naciente de comercialización de productos. El costo 
de este servicio asciende a $2.100.000 por mes.  
 
Adicional a ello, para la introducción en los primeros 18 meses, se buscará la consecución 
de notas en medios audiovisuales a través de Free Press, por lo cual se destinará un presupuesto 
para contratar a través de prestación de servicios medio tiempo un relacionista público para realizar 
los contactos respectivos y gestionar las notas de prensa. El valor promedio de un cargo de 
relaciones públicas en Colombia es de $1.583.870 (Indeed, 2020), por lo cual se estima un valor 
mensual al respecto de esta labor de $791.935 mensuales. 
 
Marca y eslogan: Para atender a la estrategia de fidelización de marca, el logotipo y 
eslogan de la compañía serán los siguientes:  
 
 
Ilustración 2. Logo y eslogan corporativo.  
Fuente: Elaboración propia. 
 
La composición del logo consiste en un sillón de color azul que hace referencia a los 
productos comercializados por la compañía, acompañado del nombre Eco Seat, acuñado por los 
autores, enfocado en la palabra eco referenciando al carácter ecológico de los productos (al tener 
como materia prima llanta reciclada) y Seat por ser la palabra en inglés que traduce asiento y cuya 
pronunciación hace del nombre de la compañía rápido, intuitivo y de alto nivel de recordación. 
 
Con respecto al eslogan, teniendo en cuenta que la materia prima principal es llanta 
reciclada, cuya disposición final ha generado inconvenientes de salud pública y contaminación a 
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nivel mundial, se pretende exhibir a público en general el beneficio de darle una nueva vida útil a 
este elemento desde la comodidad de su hogar. 
 
Finalmente, el color turqués del sillón fue seleccionado por transmitir, acorde con la 
psicología del color, sofisticación y una sensación de salubridad y protección. El verde del nombre 
de la compañía y el eslogan pretende vincular la relación con el cuidado del medio ambiente. 
 
4.6. Recursos de Ventas 
 
De acuerdo con todas las estrategias mencionadas previamente, a continuación, se exhiben 
los Gastos en los que se espera incurrir para llevar a cabo la estrategia comercial, tanto en términos 
de mercadeo y posicionamiento, como el área comercial de la compañía. 
 
En este orden de ideas el gasto anual estimado en campaña digital y publicidad será el 
siguiente:  
 
Tabla 9. Proyección de gasto Campaña Digital y Publicidad 
 
Año 1 2 3 4 5 
Incremento IPC 3% 3% 3% 3% 3% 
      
Gasto Campaña digital y publicidad 
Agencia Marketing Digital (mes) $2.100.000 $2.163.000 $2.227.890 $2.294.727 $2.363.569 
Meses 12 12 12 12 12 
Subtotal $25.200.000 $25.956.000 $ 26.734.680 $ 27.536.720 $ 28.362.822 
      
Gasto Campaña Relaciones Públicas (Free Press & Lobbying) 
Relacionista público (medio 
tiempo/mes) 
$791.935 $815.693 $840.164 $865.369 $891.330 
Meses 12 6 0 0 0 
Subtotal  $ 9.503.220   $ 4.894.158  
 $                   
-  
 $                    
-  
 $                    
-  
      
Total Gastos Publicidad $34.703.220  $30.850.158   $ 26.734.680   $ 27.536.720   $ 28.362.822  
 




Punto de venta físico: Se contará con un Centro de Experiencia en el que las personas 
puedan ir a conocer el producto, sentirlo y determinar si se ajusta a sus necesidades y preferencias. 
Dicho centro contará con aproximadamente 30 m2, donde se podrán ubicar aproximadamente 10 
unidades entre 1, 2 y 3 puestos. 
 
Se ofrecerá la posibilidad de que los compradores que adquieran cualquiera de los 
productos, tengan 30 días calendario a partir del momento en que reciban su compra, para devolver 
los artículos, sujeto a peritaje que demuestre que se encuentra en perfectas condiciones. 
 
Para el montaje de este punto de venta con dimensiones similares a las establecidas en los 
párrafos anteriores, se realizó una cotización de precios respecto a locales en la zona y se obtuvo 
la siguiente información: 
 




















Ubicación Cedro Golf 
Cedro Golf (Cra 7A con 
151) 
Cedritos (Cra 19 con 
150) 




36m2 28m2 30m2 44m2 
Arriendo 
mensual 
$2.505.495 $1.200.000 $980.000 $2.100.000 
Estrato 4 3 4 4 
Promedio 
por m2 
$69.597 $42.857 $32.667 $47.727 
 
Fuente: Elaboración propia. 
 
Teniendo en cuenta esta información, la empresa optaría por un local dentro de las cotas 
inferiores de arrendamientos encontrados, ya que la empresa se encuentra en una fase inicial y es 
precisa la optimización de gastos. Por ello, se estimará un arrendamiento mensual de $1.200.000 
y ajustado anualmente al IPC. Con ello se tendría que el gasto por arrendamiento del punto de 




Tabla 11. Gasto por arrendamiento punto de venta 
 
Gasto arrendamiento punto de venta 
Año 1 2 3 4 5 




1.200.000 1.236.000 1.273.080 1.311.272 1.350.611 
Número de 
meses 
12 12 12 12 12 
Total Gasto 
arrendamiento 
14.400.000 14.832.000 15.276.960 15.735.269 16.207.327 
 
Fuente: Elaboración propia. 
 
Atado a este punto de venta también se contempla un asesor de ventas para atención al 
público y que su salario base se puede mover en la tabla que se presenta a continuación:  
 


























Asesor comercial ventas Asesor de ventas Asesor de ventas Operario de calidad 
Valor salario 
básico mensual 
1 SMLVM 1 SMLVM 1 SMLVM 1.08 SMLVM 
Valor comisión 
mensual 
$350,000 - $1,000,000 N/A Hasta $700,000 Hasta $600,000 
Experiencia 
mínima 
1 año 1 año 1 años 1 año 
 
Fuente: Elaboración propia. 
 
Como se puede apreciar en la Tabla 12 el salario de un asesor de ventas tiene un básico del 
orden de 1 SMLVM y las comisiones pueden estar en promedio por el orden de los $500.000 que 
para la fecha de cálculo es cerca de 0,56 SMLVM. Basándose en que el salario mensual con el 
cumplimiento de metas comerciales sea de 1,56 SMLVM, al incluirle las prestaciones sociales el 
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gasto mensual por el asesor sería de $2.022.722, por lo cual el gasto anual por concepto de salarios 
de este sería:  
 
Tabla 13. Gasto anual por asesor punto de venta 
 
Gasto asesor punto de venta 
Año 1 2 3 4 5 




2.022.772 2.083.455 2.145.959 2.210.338 2.276.648 
Número de meses 12 12 12 12 12 
Total Gasto asesor 24.273.264 25.001.462 25.751.506 26.524.051 27.319.772 
 
Fuente: Elaboración propia. 
 
Los activos fijos requeridos para el desarrollo de las labores administrativas y de ventas 
serán los siguientes:  
 
Tabla 14. Activos fijos de administración y ventas 
 
Descripción Cantidad Valor unitario Valor total Enlace de consulta 
Escritorio para 
administración y ventas 








multifuncionales para área 
de ventas, y área 
fabricación y despacho 











Computador de escritorio 
para administración y 
ventas 







Total 4.294.000     
 
Fuente: Elaboración propia. 
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Esta inversión en activos fijos contempla una depreciación en línea recta a 5 años, con lo 
cual el gasto por depreciación será el siguiente:  
 
Tabla 15. Depreciación activos fijos de administración y ventas 
 
Gasto por depreciación de activos administrativos y de ventas 
  Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Inversión Activos Fijos 
Administrativos 
$4.294.000 $0 $0 $0 $0 $0 
Depreciación del período $0 $858.800 $858.800 $858.800 $858.800 $858.800 
Depreciación Acumulada $0 $858.800 $1.717.600 $2.576.400 $3.435.200 $4.294.000 
 
Fuente: Elaboración propia. 
 
Para la distribución de esta inversión y su depreciación, serán calculadas en una proporción 
50/50 entre gasto de administración y gasto de ventas. 
 
De esta manera, al consolidar los gastos en mención, se obtiene como resultado la 
proyección de Gastos de Ventas de la compañía, la cual se exhibe a continuación: 
 
Tabla 16. Gastos de ventas 
 
 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Gastos de ventas 84,027,776 82,764,952 80,657,239 83,541,174 86,279,254 
Personal 32,313,828 33,283,243 34,281,740 35,310,192 36,369,498 
Arrendamientos 14,400,000 14,832,000 15,276,960 15,735,269 16,207,327 
Campaña digital y Publicidad 34,703,220 30,850,158 26,734,680 27,536,720 28,362,822 
ICA 2,181,328 3,370,151 3,934,459 4,529,592 4,910,207 
Depreciaciones y amortizaciones 429,400 429,400 429,400 429,400 429,400 
 
Fuente: Elaboración propia. 
 
 
Dentro del rubro Personal se tiene en cuenta el salario del asesor de punto de venta (ver 
Tabla 13), y el 50% de los gastos por aseo, los cuales serían tercerizados, representando un gasto 
total anual de $16,081,128 para el primer año. De esta manera, se estiman gastos de ventas por 
$8,040,564, indexados a un IPC del 3% de manera constante durante los años proyectados; el 50% 
restante será contabilizado con cargo al costo de ventas teniendo en cuenta que el aseo sería 
realizado en la sede comercial y la operativa. Adicionalmente se incluyen las depreciaciones. 
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4.7. Mercado de proveedores 
 
Es preciso tener en cuenta que la materia prima principal del mobiliario corresponde a 
llantas recicladas. Respecto a esto, se encontró que, dentro de los 30 vehículos más vendidos en 
los últimos años, se destacan seis que cuentan con el mismo tipo de llanta, y dos de ellos se 
encuentran en el top 3 de ventas de 2018 y/o 2019 (Renault Sandero y Renault Logan) 
(ANDEMOS, 2018: 2020). Teniendo en cuenta que la disposición de llantas de estos vehículos va 
a ser de las más recurrentes en los próximos años, se prevé que la llanta tipo 205/55 R16'' será una 
fuente solida de materia prima para la elaboración de los productos.  
 
La Tabla 17 exhibe las unidades comercializadas de los carros más vendidos en los últimos 
cuatro años, que utilizan el tipo de llanta en mención. Cabe anotar que estos seis modelos 
representaron el 16% ventas totales nivel nacional de vehículos. 
 
Tabla 17. Ventas de vehículos nuevos con llanta tipo 205/55 R16'' 
 
Carros Nuevos Vendidos 2016 2017 2018 2019 Total 
Renault Sandero 4,177 9,341 11,805 10,430 35,753 
Renault Logan 4,174 8,894 12,060 10,331 35,459 
Renault Stepway - 5,703 9,503 9,553 24,759 
Chevrolet Onix 2,366 3,337 5,312 9,545 20,560 
Mazda 3 8,934 7,160 6,548 5,145 27,787 
Nissan Versa 3,277 3,137 3,106 3,247 12,767 
Total 22,928 37,572 48,334 48,251 157,085 
 
Fuente: (Asociación Nacional de Movilidad Sostenible ANDEMOS, 2018:2020)  
 
De acuerdo con (Autofact, 2017) “Un vehículo particular debería recorrer entre 18,000 y 
25,000 kilómetros al año” y según (Hernandez, 2016) “la durabilidad de una llanta se promedia en 
kilometraje y oscila entre 45.000 Km y 60.000 Km”. De acuerdo con esto, en promedio un 
automóvil de uso particular debería cambiar llantas en promedio cada 2 años. 
 
Teniendo en cuenta la información previa, entre 2016 y 2017 se habían vendido 60,500 
vehículos con las características mencionadas previamente, que a su vez habrían utilizado un total 
de 242,000 llantas que en la actualidad ya deberían haberse cambiado o estar próximas a cambio 
57 
 
(es importante destacar que estos son sólo los vehículos más vendidos; hay muchas otras marcas 
y vehículos que también utilizan el tipo de llanta deseada). 
 
Dicho lo anterior, se hace evidente que el suministro de llantas a nivel nacional es amplio 
para la escala del negocio propuesto y que el principal reto sería la recolección de la materia prima. 
 
La recolección de llantas usadas actualmente está fomentada por el Ministerio de Medio 
Ambiente a través de un Sistema de Recolección Selectiva de llantas Usadas donde las entidades 
autorizadas son las relacionadas en la  
Tabla 18. 
 
Tabla 18. Entidades autorizadas para el Sistema de Recolección Selectiva de Llantas Usadas  
 
Fuente: (Autoridad Nacional de Licencias Ambientales (ANLA), 2019) 
 
Ahora bien, en la ciudad de Bogotá, uno de los principales recolectores es Rueda Verde 
“entidad sin ánimo de lucro que desarrolla un sistema sostenible de recolección selectiva y gestión 
ambiental de llantas usadas, con el propósito de prevenir y controlar la degradación del ambiente, 
de conformidad con la regulación colombiana vigente.” (Rueda Verde, 2020) 
 
Esta empresa suministraría las llantas sin costo, condicionado únicamente a que se 
garantice que las llantas serán utilizadas en procesos de reutilización o reciclaje. 




Rueda Verde se consolidará en 2024 como el sistema de recolección selectiva y gestión 
ambiental de llantas usadas líder en Colombia, garantizando el cumplimiento de la 
legislación ambiental vigente, planificando acciones para: alcanzar las metas de 
recolección y gestión establecidas, incrementar la cobertura geográfica y fortalecer los 
mecanismos de comunicación al ciudadano. (Rueda Verde, 2020) 
 
De igual manera, los recolectores autorizados no serían la única fuente de suministro de 
llantas, ya que “Al año, en Bogotá se generan aproximadamente 2,5 millones de llantas usadas, de 
las cuales cerca del 30 por ciento (750 mil) terminan en calles, avenidas, parques y demás lugares 
del espacio público” (Alcaldía Mayor de Bogotá, 2014) por lo que la gestión por parte de la 
compañía para su recolección o bien el vínculo directo con los generadores del desecho, puede ser 

























A continuación, se exhiben los diseños del mueble de 1 puesto en tres perspectivas: Este 
mueble se compone principalmente de una llanta tipo 205/55 R16’’, la cual contará con un soporte 
superior y uno inferior, entre los cuales se encontrarán 3 tacos soporte. 
 
En el soporte superior se contará con espuma de polietileno de densidad media (20) y la 
estructura completa estará tapizada con guata y tela. 
 















Ilustración 3. Render mueble 1 puesto vista superior. 















Ilustración 4. Render mueble 1 puesto vista frontal. 


















Ilustración 5. Render mueble 1 puesto deconstrucción. 




Posteriormente se exhiben los diseños de los muebles de 2 y 3 puestos, también en tres 
perspectivas. La estructura (por puesto) es la misma que la mostrada previamente en el mueble 
para una sola persona, adicionando un espaldar para cada módulo, el cual consiste en media llanta 
tipo 205/55 R16’’ rellena de espuma de poliuretano de densidad baja (12) para apoyar la espalda 
y, al igual que la estructura del primer modelo, irá tapizada en guata y tela. 
 
Los puestos estarán unidos a través de tornillos y tuercas de alta resistencia (dos en el 











Ilustración 6. Render mueble 2 puestos vista superior 













Ilustración 7. Render mueble 2 puestos vista lateral 





Ilustración 8. Render mueble 2 puestos deconstrucción. 
Fuente: Elaboración propia. 
 
 
Ilustración 9. Render mueble 3 puestos deconstrucción. 






Ilustración 10. Render mueble 3 puestos vista lateral 
Fuente: Elaboración propia. 
 
 




La tabla 19 presenta las principales características de los 3 tipos de mueble mencionados 
previamente: 
 
Tabla 19. Características de las partes de los muebles 
Pieza Descripción 
Cantidad 
Medidas (por unidad) Materiales 
1 puesto 2 puestos 3 puestos 
A Espaldar 0 2 3 
* Diámetro 632mm 
* Grosor 113mm 
* Alto 205mm 
* Media llanta de 
205/55 R16’’ 
* Espuma de 
poliueretano de baja 
densidad (12) 
* Tapizado en tela / lona 
con guata interior 
B Asiento 1 2 3 
* Diámetro 500mm 
* Alto 105mm 
* Espuma de polietileno 
de densidad media (20) 




1 2 3 
* Alto 9mm 
* Diámetro 50cm 
* Pánel de madera de 
alta densidad tipo MDF 
(Medium Density Fiber) 
D 
Taco soporte en 
madera aglomerada 
3 6 9 
* Alto 205mm 
* Ancho 18mm 
* Largo 20mm 
* Pánel de madera de 
alta densidad tipo MDF 
(Medium Density 
Fiber); espesor de 
18mm 
E Base asiento 1 2 3 
* Diámetro 632mm 
* Alto 205mm 
* Llanta completa de 
205/55 R16’’ 
* Tapizado en tela / lona 
con guata interior 
F Tabla soporte inferior 1 2 3 
* Alto 9mm 
* Diámetro 50cm 
* Pánel de madera de 
alta densidad tipo MDF 
(Medium Density 
Fiber); espesor de 
10mm 
G 
Pata soporte hasta 
120Kg 






Dado que se han definido tres productos dentro del portafolio de la compañía, en las figuras 17 y 18 se muestra el diagrama de 


















Figura 17. Proceso de fabricación. 





Figura 18. Proceso de control de calidad y despacho. 
Fuente: Elaboración propia. 
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Basado en el proceso de fabricación de los muebles presentado previamente, se definen 
tiempos de cada una de las actividades con el fin de determinar las capacidades de elaboración de 
la fuerza de trabajo. Basados en juicios de expertos, pruebas en vivo de algunas de las actividades 
y material audiovisual disponible en la plataforma YouTube, se determinaron lo siguientes 
tiempos: 
 
Tabla 20. Tiempo estimado por actividad del proceso 
 
Proceso Actividad Descripción 












llantas a fabricación  
Traslado desde la zona de 
almacenamiento hasta la zona de 
fabricación 
5 3 1 
Lavado y secado 
Enjabonado, lavado, secado y limpieza 
de superficie de llantas 
20 10 5 
Perforaciones a llantas 
Perforación de hoyos para instalación de 
tornillos  
10 6 2 
Tapizado de llantas 
Recubrimiento de llantas con material de 
cobertura definido fijado con grapas 
30 20 10 
Unión de llantas 
Unir llantas con tornillos de acuerdo con 
el tipo de mueble 
4 2 0 
Cortado de llantas 
para espaldar 
Cortado de llantas en 2 partes iguales de 
acuerdo con tipo de mueble  
10 5 0 
Espumado y tapizado 
de espaldares 
Relleno y recubrimiento de las llantas 
cortadas con espuma y tapizado con 
material de cobertura definido fijado con 
grapas 
15 15 0 
Unión de Espaldares y 
llantas 
Fijación de los espaldares a las bases de 
las llantas 
4 2 0 
Instalación de 
soportes internos a 
tapas superiores 
Fijación de soportes de madera interno a 
la tapa superior, para dar soporte a la 
estructura del asiento. 
6 4 2 
Tapizado de tapas de 
madera superiores 
Instalación de espuma a la tapa superior 
y tapizado con material de cobertura 
definido 
15 10 5 
Instalación de tapas 
superiores a llantas  
Fijación de la tapa superior a la llanta 
mediante tornillos en los orificios 
previamente perforado en las llantas 
6 4 2 
Instalación de tapas 
inferiores 
Fijación de la tapa inferior mediante 
tornillos a la llanta y a los soportes de 
madera internos. 
6 4 2 
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Instalación de patas a 
tapas inferiores 
Fijación de patas de mueble mediante 
tornillos a la tapa inferior  
9 6 3 
Traslado a Control de 
Calidad 
Desplazamiento del mueble terminado a 
la zona de control de calidad 




Revisión de Telas 
Verificación del buen estado de las telas 
y que no presente imperfecciones ni 
cortes en el material de cobertura 
3 2 1 
Revisión de Grapas 
Verificación de adecuada fijación de 
grapas de los materiales de cobertura a 
las superficies visibles del mueble 
3 2 1 
Chequeo y soporte de 
tapas 
Revisión de la adecuada fijación de las 
tapas superiores e inferiores y fijación de 
los tornillos de unión.  
3 2 1 
Chequeo de fijación 
de patas 
Revisión de la adecuada fijación de las 
patas a la tapa inferior y fijación de 
tornillos de unión.  
3 2 1 
Prueba Soporte de 
Peso 
Pruebas en vivo de personal haciendo 
uso del mueble y soporte de peso a través 
de la colocación de objetos sobre el 
mismo. 
3 2 1 
Traslado a zona de 
despacho 
Desplazamiento del mueble terminado a 
la zona de despacho 
2 2 2 
Limpieza final 
Vaporización para limpieza final de telas 
de cobertura 
15 10 5 
embalaje 
cubrimiento del mueble con plástico 
para protegerlo del ambiente de planta 
15 10 5 
Traslado a 
almacenamiento 
Desplazamiento del mueble terminado a 
la zona de almacenamiento 
5 5 5 
Total 194 130 56 
 
Fuente: Elaboración propia. 
 
Teniendo en cuenta los tiempos de elaboración de cada uno de los muebles de la Tabla 20 
y las unidades proyectadas de ventas disponibles en la tabla 5, se estima que, para llegar a cubrir 
la elaboración de las unidades de ventas proyectadas, la dedicación en horas hombre sea la 
siguiente:  
 
Tabla 21. Horas requeridas para fabricación de muebles por año 
Horas requeridas para fabricación de muebles por año 
Tiempo fabricación año 1 año 2 año 3 año 4 año 5 
3 puestos 712 1.068 1.210 1.352 1.423 
2 puestos 334 501 568 635 668 
1 puesto 62 93 105 118 124 
Total 1.108 1.662 1.883 2.105 2.215 
 
Fuente: Elaboración propia. 
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Ahora bien, teniendo en cuenta que el estimado de horas de trabajo en producción de un 
trabajador sea de 1.674 horas, como establece la Tabla 22, para los dos primero años se deberá 
tener a1 menos un trabajador de tiempo completo y desde el tercer año se necesitaría un apoyo a 
dicho trabajador. 
 
No obstante, desde el primer año se contará con dos trabajadores teniendo en cuenta que estos 
operarios no tendrán solo labores de fabricación, sino que desempeñarán labores de limpieza e 
incluso de apoyo en el transporte, cargue y descargue del mobiliario y la materia prima. Esto 
adicionalmente se hará con el fin de garantizar la continuidad del negocio ante posibles 
contingencias, contando permanentemente con un backup perfectamente capacitado en el área de 
operaciones. 
 
Tabla 22. Estimación de horas de fabricación al año de un operario 
 
Estimación de horas de trabajo al año de 1 operario 
  Ítem Escala Valor 
1 Semanas al año semanas 52 
2 Días trabajo a la semana días 6 
3= (1*2) Días de trabajo al año días 312 
4 Días festivos días 18 
5 Días de vacaciones días 15 
6= (3-4-5) Días laborados días 279 
7 horas trabajo al día horas 8 
8 Recesos y pausas activas horas 1 
9 Tiempo labores administrativas horas 1 
10= 6*(7-8-9) Horas de producción al año horas 1,674 
 
Fuente: Elaboración propia. 
 
Con base en la Tabla 21 y la Tabla 22 se puede determinar la capacidad instalada de la 
compañía y su porcentaje de utilización estimada de acuerdo con la producción proyectada durante 







Tabla 23. Capacidad instalada y porcentaje de utilización 
 
Capacidad instalada y porcentaje de utilización 
  año 1 año 2 año 3 año 4 año 5 
Horas de trabajo disponibles por trabajador 1.674 1.674 1.674 1.674 1.674 
Cantidad de trabajadores disponibles 2 2 2 2 2 
(1) Horas de trabajo totales disponibles 
(Capacidad instalada) 
3.348 3.348 3.348 3.348 3.348 
(2) Tiempo requerido de fabricación 
(producción total) 
1.108 1.662 1.883 2.105 2.215 
(3) = (2)/(1) Porcentaje de utilización estimado 33% 50% 56% 63% 66% 
 




Dado que los muebles de Eco Seat son manufacturados, el proceso productivo debe ser 
realizado en una zona que permita el fácil transporte de los productos terminados a la zona de 
venta (UPZ Los Cedros), que cuente con los permisos de zona industrial y que provea fácilmente 
los servicios necesarios para la continuidad del proceso productivo. Teniendo en cuenta esto, la 
macro localización del proyecto estará enmarcada en Colombia en Bogotá D.C. 
 
 
Ilustración 12. Macro localización  




Ahora bien, según el POT Territorial de la UPZ 13 Los Cedros (Secretaria Distrital de 
Planeación Bogotá, 2018) no tiene permisos de actividad industrial, la fabricación de los productos 
debe realizarse en una zona diferente a la UPZ de ventas objetivo. En respuesta a esto, se encontró 
que la UPZ 12- Toberín cuenta con autorización de uso de suelo de carácter industrial, acorde con 
el POT Territorial, y por su cercanía relativa con la UPZ Los Cedros y el desarrollo que tiene la 
zona en cuanto a servicios públicos domiciliarios, está será la seleccionada para montar la fábrica 
de la compañía. 
 
Como se puede apreciar en la Ilustración 13, esta UPZ se encuentra ubicada en la zona 
Nororiental de la Ciudad de Bogotá y colinda al Sur con la UPZ 13 – Los Cedros. Adicional a ello, 
el POT Territorial menciona que cuenta con Servicios de Alto Impacto como bodegas de reciclaje 
privadas con transformación químico mecánica  con área de actividad industrial autorizada 




Ilustración 13. Micro localización  






Para el eficiente desarrollo del proceso productivo se debe contar con la maquinaria adecuada 
para llevar a cabo las labores en los tiempos estimados. Dentro de esta maquinaria se ha identificado 
lo siguiente: 
 
Tabla 24. Recursos operativos 
 
Descripción Cantidad Valor unitario Valor total Enlace de consulta 
Taladro percutor de rotación 
industrial 




Mesa de trabajo con 
entrepaño 

















Computador de escritorio 
para zona de producción y 
despachos 









Silla butaca de trabajo 
industrial ergonómico 




Estantería industrial 5 niveles 
(cap. 500 kg por nivel) 











Grapadora industrial de 
trabajo pesado 





Pulidora Larga para trabajo 
profesional 
















Escoba de limpieza industrial 
dura 







Sierra Caladora Industrial 
Tipo "T" 1Pulg. 702W 






Set de Herramientas 
Manuales de 250 Piezas 






Total 8,741,120  
 
Fuente: Elaboración propia. 
 
Para esta inversión en activos fijos se aplicará una depreciación en línea recta a cinco 







      Tabla 25. Depreciación activos fijos operativos 
 
Costo por depreciación de activos operativos 
  Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Inversión Activos 
Fijos Productivos 
$8.741.120 $0 $0 $0 $0 $0 
Depreciación del 
período 
$0 $1.748.224 $1.748.224 $1.748.224 $1.748.224 $1.748.224 
Depreciación 
Acumulada 
$0 $1.748.224 $3.496.448 $5.244.672 $6.992.896 $8.741.120 
 
Fuente: Elaboración propia. 
 
Con respecto a los operarios para la manufactura de los muebles, quienes representan 
la mano de obra directa (MOD), se consultó en fuentes públicas un estimado del salario 
mensual del perfil requerido y se encontró lo siguiente:  
 















































1 SMLVM 1 SMLVM 1,59 SMLVM 1,14 SMLVM 
Experiencia 
mínima 
1 año 1 año 2 años 1 año 
 
Fuente: Elaboración propia. 
 
En ese orden de ideas y promediando el valor del contrato mensual, se estimaría que 
el salario por trabajador estaría en el orden de 1,183 SMLVM, por ende, el costo mensual 







Tabla 27. Costo por operarios (MOD) 
 
Costo por Operarios (Mano de Obra Directa) 
Año 1 2 3 4 5 
IPC Anual 3% 3% 3% 3% 3% 
Salario Mensual Total $1.665.254 $1.715.212 $1.766.668 $1.819.668 $1.874.258 
Cantidad de trabajadores 2 2 2 2 2 
Número de meses 12 12 12 12 12 
Total Costo $39.966.096 $41.165.079 $42.400.031 $43.672.032 $44.982.193 
 
Fuente: Elaboración propia. 
 
5.4.1. Costos Unitarios Directos 
 
Teniendo en cuenta la información presentada previamente, se procede a realizar el 
cálculo del costo directo unitario de cada uno de los muebles. En la Tabla 28 se pueden 
evidenciar las cotizaciones realizadas para cada uno de los artículos requeridos para la 
manufactura del mobiliario. Con base en este precio de compra, se realizó el cálculo del costo 
estimado ponderado, utilizando la metodología PERT (Program Evaluation and Review 
Techniques), lo que nos conduce al costo estimado por artículo plasmado en la Tabla 29. 
 
Tabla 28. Cotización de materia prima de los muebles 
 
 
Artículo Unidad Precio Unitario Descripción  Enlace de Consulta 
Llanta Unidad $0 Llanta de 205/55 R16''   















Espuma de densidad 
media 20, grosor 10 










Espuma de densidad 
baja 12, grosor 10 cm, 








Pata Unidad $3.900 









Guata metro cuadrado $14.906 
Guata Por Metro 
















Tela metro cuadrado $46.200 
Tela Lino Burdo 































Paquete (2uds) $3.900 
Tornillo Hexagonal 












Paquete (2uds) $3.900 
Tornillo Hexagonal 








Grapas Caja (960 uds) $6.400 







Pegante 1 Kg $8.406 
Pegante Colpega 1 























Fuente: Elaboración propia. 
 
Tabla 29. Cálculo del costo estimado por artículo de materia prima 
 
Ítem / Estimación Costo C optimista C medio C pesimista C estimado 
Llanta $0 $0 $0 $0 
Tabla soporte $42.000 $52.500 $68.250 $53.375 
Taco soporte $79.920 $99.900 $129.870 $101.565 
Espuma polietileno densidad media $70.560 $88.200 $114.660 $89.670 
Espuma poliuretano densidad baja $47.120 $58.900 $76.570 $59.882 
Pata $3.120 $3.900 $5.070 $3.965 
Guata $11.925 $14.906 $19.378 $15.154 
Tela $36.960 $46.200 $60.060 $46.970 
Tornillos soportes-taco $4.720 $5.900 $7.670 $5.998 
Tornillos soportes-llanta $3.120 $3.900 $5.070 $3.965 
Tornillos llanta-llanta $3.120 $3.900 $5.070 $3.965 
Grapas $5.120 $6.400 $8.320 $6.507 
Pegante $6.725 $8.406 $10.928 $8.546 
Servicio Corte MDF Tabla Soporte $11.600 $14.500 $18.850 $14.742 
Servicio Corte MDF Taco Soporte $7.600 $9.500 $12.350 $9.658 
 
Fuente: Elaboración propia.       
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La utilización de la metodología PERT en la gestión de proyectos tradicionalmente 
se enfoca en el cálculo de duración de actividades, pero también ha sido utilizada para la 
estimación de costos; de acuerdo con Fourie (2015, Párr. 2): 
 
PERT es una técnica de estimación de actividades de tres puntos la cual considera 
la incertidumbre y el riesgo de la estimación mediante el uso de tres estimaciones 
para definir una probabilidad aproximada del costo o la duración de una actividad. 
Las tres estimaciones utilizadas son: 
Más probable (M): el costo / duración de la actividad, basado en una evaluación de 
esfuerzo realista para el trabajo requerido y cualquier gasto previsto. 
Optimista (O): el costo / duración de la actividad basado en un análisis del mejor 
escenario para la actividad. 
Pesimista (P): el costo / duración de la actividad basado en un análisis del peor 
escenario para la actividad. 
 
El Costo Medio (más probable) se obtuvo a partir de cotizaciones realizadas por los 
autores en diversas fuentes (de acuerdo con la Tabla 28); el costo Optimista y Pesimista 
corresponden al 80% y al 130% del Costo Medio respectivamente. Por último, con base en 
las tres estimaciones, se aplicó la siguiente fórmula para hallar el Costo Estimado: 
 
𝐶𝐸 =




Teniendo en cuenta estos resultados y calculando las necesidades de cada uno de los 
artículos para la manufactura de los tipos de muebles, excluyendo la mano de obra directa, 
se llega a que el costo directo unitario por mueble asciende a los $97,919; $304,402 y 
$460,567 para los muebles de 1, 2 y 3 puestos respectivamente. A continuación, la Tabla 30 







Tabla 30. Costo directo unitario por tipo de mueble  
 
  1 puesto 2 puestos 3 puestos 














Llanta asiento $0 1,00 $0 2,00 $0 3,00 $0 
Llanta espaldar $0 0,00 $0 1,00 $0 1,50 $0 
Tabla soporte $53.375 0,17 $8.896 0,33 $17.792 0,50 $26.688 
Taco soporte $101.565 0,03 $2.821 0,06 $5.643 0,08 $8.464 





0,25 $22.418 0,38 $33.626 
Espuma poliuretano densidad 
baja 
$59.882 0,00 $0 0,44 $26.614 0,67 $39.921 
Pata $3.965 3,00 
$11.89
5 
6,00 $23.790 9,00 $35.685 
Guata Base $15.154 0,50 $7.577 1,00 $15.154 1,50 $22.731 
Tela Base $46.970 0,50 
$23.48
5 
1,00 $46.970 1,50 $70.455 
Tela Asiento $46.970 0,17 $7.828 0,33 $15.657 0,50 $23.485 
Guata Espaldar $15.154 0,00 $0 1,00 $15.154 1,50 $22.731 
Tela Espaldar $46.970 0,00 $0 1,00 $46.970 1,50 $70.455 
Tornillos soporte-taco $5.998 0,12 $720 0,24 $1.440 0,36 $2.159 
Tornillos soporte-llanta $3.965 3,00 
$11.89
5 
6,00 $23.790 9,00 $35.685 
Tornillos llanta-llanta $3.965 0,00 $0 5,00 $19.825 8,50 $33.703 
Grapas $6.507 0,50 $3.253 1,00 $6.507 1,50 $9.760 
Pegante $8.546 0,50 $4.273 1,00 $8.546 1,50 $12.819 
Servicio corte MDF tabla 
soporte 
$14.742 0,17 $2.457 0,33 $4.914 0,50 $7.371 
Servicio corte MDF taco 
soporte 
$9.658 0,17 $1.610 0,33 $3.219 0,50 $4.829 
Costo Directo Unitario $97.919 $304.402 $460.567 
 
Fuente: Elaboración propia. 
 
Basados en esta información se obtendría el costo de materiales directo anual, el cual se 









Tabla 31. Costos directos Totales Proyectados 
 
Año 1 2 3 4 5 
Incremento IPC 3% 3% 3% 3% 3% 
      
Costo Unitario Directo 
1 puesto $97.919 100.857 103.882 106.999 110.209 
2 puestos $304.402 313.534 322.940 332.628 342.607 
3 puestos $460.567 474.384 488.616 503.274 518.373 
      
Unidades Proyectadas de ventas 
1 puesto 66 99 112 125 132 
2 puestos 154 231 262 293 308 
3 puestos 220 330 374 418 440 
      
Costo Materiales 
1 puesto 6.462.663 9.984.814 11.634.830 13.374.860 14.547.568 
2 puestos 46.877.841 72.426.265 84.610.181 97.459.949 105.522.847 
3 puestos 101.324.817 156.546.843 182.742.348 210.368.691 228.083.949 
Total 154.665.321 238.957.921 278.987.358 321.203.499 348.154.363 
 
Fuente: Elaboración propia. 
 
5.4.2. Costos Indirectos de fabricación  
 
Para la ejecución del proceso productivo se contempló el lugar de manufactura en el 
sector de Toberín, donde se encontraron   las siguientes opciones de bodegas industriales:  
 
Tabla 32. Benchmark de arrendamiento de bodegas 














Ubicación Toberín Toberín La Uribe 
Dimensión 80m2 185m2 250m2 
Arriendo mensual $1.600.000 $4.200.000 $5.500.000 
Estrato 2 3 3 
Promedio por m2 $20.000 $22.703 $22.000 





Con base en dichas ofertas, se utilizó el metro cuadrado promedio de arrendamiento 
promedio y se estimó el valor correspondiente a una bodega de 120m2. Asimismo, se acudió 
a la herramienta disponible en ciencuadras.com para estimar los costos de servicios públicos 
promedio de bodegas con estas características y arrojó que atienden al orden de $289.000 
mensuales.  Con esta información se obtiene el costo de bodega y es el siguiente:  
 
Tabla 33. Costo por arrendamiento de bodega 
Costo por arrendamiento bodega 
Año 1 2 3 4 5 
IPC Anual 3% 3% 3% 3% 3% 
Arrendamiento Mensual (120 m2) $2.588.108 $2.665.751 $2.745.724 $2.828.096 $2.912.938 
Servicios públicos mensuales $289.341 $298.021 $306.962 $316.171 $325.656 
Número de meses 12 12 12 12 12 
Total Costo $34.529.389 $35.565.271 $36.632.229 $37.731.196 $38.863.132 
 
Fuente: Elaboración propia. 
 
Para el control del personal y las operaciones de la compañía se tendrá un 
administrador general y cuyas erogaciones serán cargadas al costo, puesto que su lugar de 
trabajo y principales labores estarán atadas a la fábrica de la empresa. Respecto al 
benchmarking de salarios de este cargo se encontró lo siguiente:  
 
Tabla 34. Benchmark Salario Administrador General 
































punto de venta 
Valor salario 
básico mensual 
2,28 SMLVM 2,28 SMLVM 2,28 SMLVM 2,85 SMLVM 
Valor comisión 
mensual 
N/A N/A N/A N/A 
Experiencia 
mínima 
4 2 4 1 
 





Como se puede apreciar en la tabla 34, el salario de un administrador general es en 
promedio de 2,42 SMLVM. Basándose en que el salario mensual con el cumplimiento de 
metas comerciales sea de 1,56 SMLVM, al incluirle las prestaciones sociales el gasto 
mensual por el asesor sería de $2.951143, por lo cual el costo anual por concepto de salario 
de este sería:  
 
Tabla 35. Costo por Administrador / Supervisor 
 
Costo por Administrador / Supervisor 
Año 1 2 3 4 5 
IPC Anual 3% 3% 3% 3% 3% 
Salario Mensual (incluidas 
prestaciones) 
$2,951,143 $3,039,677 $3,130,868 $3,224,794 $3,321,537 
Porcentaje cargado al Costo 50% 50% 50% 50% 50% 
Cantidad de empleados 1 1 1 1 1 
Número de meses 12 12 12 12 12 
Total Costo  $17,706,858 $18,238,064 $18,785,206 $19,348,762 $19,929,225 
 
Fuente: Elaboración propia. 
  
Es pertinente aclarar que el administrador/ supervisor tendrá labores en la fábrica y 
en el área administrativa, por lo que los gastos correspondientes a este rubro estarán 
distribuidos 50/50 entre los Costos de Venta y los Gastos de Administración. 
 
Al consolidar las erogaciones mencionadas previamente se obtienen los costos totales 
proyectados de la compañía, los cuales se exhiben a continuación: 
 
Tabla 36. Costos totales 
 
  Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Costos Totales  256,656,453   343,569,677   386,485,888   431,792,386   461,923,854  
       
Costo Directo  194,631,417   279,736,337   320,789,995   364,178,063   392,333,548  
Costo Insumos / Materiales  154,665,321   238,571,258   278,389,964   320,506,031   347,351,355  
Costo MOD    39,966,096     41,165,079     42,400,031     43,672,032     44,982,193  
       
Costos Indirectos de 
Fabricación (CIF) 
   62,025,035     63,833,340     65,695,893     67,614,323     69,590,306  
CIF en Efectivo    60,276,811     62,085,116     63,947,669     65,866,099     67,842,082  
CIF Depreciaciones      1,748,224       1,748,224       1,748,224       1,748,224       1,748,224  
 
Fuente: Elaboración propia. 
83 
 
En los Costos Indirectos de Fabricación (CIF) se incluyen los siguientes rubros: 
 
 Costo por concepto de salario de administrador / supervisor (50%). 
 Costo por arrendamiento de bodega operativa. 




 ESTUDIO ADMINISTRATIVO Y LEGAL. 
 
 
6.1 Direccionamiento Estratégico 
 
En primera instancia es preciso definir el direccionamiento estratégico del presente 
plan de negocio. La importancia de definirla radica en que “permite llevar a cabo 
proyecciones y pronósticos con carácter prospectivo, lo cual posibilita prever eventuales 
comportamientos y reacciones de los públicos frente a decisiones y actitudes de las 
organizaciones”. Mantilla (2008) (p. 56) en Valenzuela, (2016, p. 58). 
 
Como establecen (Escalante & Escalante, 2006) en su guía de planeamiento 
estratégico, este es el punto de partida de la planificación de la organización y determinará la 
dirección de mediano y largo plazo de esta. Definiendo la misión, visión, objetivos 
estratégicos y el análisis de factores externos e internos se pueden definir aspectos clave de 
la identidad de la compañía como ¿Quiénes somos?, ¿por qué existimos? y ¿hacia dónde 
vamos? 
 
Con relación a esto, y basado en la información obtenida mediante el estudio de 
mercado se establece lo siguiente:  
 
La Visión de Eco Seat es ser una empresa con proyección en la ciudad e Bogotá, 
reconocida por su calidad y aporte al consumo sostenible en muebles para el Hogar. Esto será 
posible con el esfuerzo, compromiso y profesionalismo de sus fundadores y el equipo de 
trabajo, tomando en cuenta las tendencias del mercado y las necesidades actuales y futuras 






La Misión de la compañía es fabricar mobiliario amigable con el medio ambiente que 
cumplan con las necesidades de los clientes y con estándares de calidad e innovación, de tal 
manera que estimulen en el mercado el reciclaje y fortalezcan las tendencias de consumo 
verde.  
 




 Excelencia en el Servicio 
 Trabajo en Equipo 
 
Ahora bien, basados en toda la información previamente adquirida y definida, se 
desarrolló la siguiente matriz DOFA y DOFA cruzada con estrategias para el 
aprovechamiento de cada uno de sus componentes: 
 
Tabla 37. Matriz DOFA y DOFA Cruzada 





sostenibles, de alta calidad y 
durabilidad. 
D1 Músculo financiero limitado. 
F2 
Materia prima económica y de 
fácil consecución. 
D2 Infraestructura limitada. 
F3   D3 
Empresa naciente sin 







Oportunidades Estrategia F.O Estrategia D.O 
O1 
Atacar nichos de 
mercado nacientes. 
(F1-O1-O2) Diseñar un plan de 
mercadeo exaltando los productos 
sostenibles, con el fin de satisfacer 
nuevos nichos de mercado alineados 
con las tendencias de consumo 
"verde" actuales. 
(D1-D2-O3) Aprovechar las 
bondades de los medios de venta 
digitales para minimizar Costos y 
Gastos, y manejo de inventarios, 
optimizando la infraestructura y 
músculo financiero limitados de la 
compañía. 
O2 




(F2-O3) Ofrecer un producto con 
precios competitivos, aprovechando 
la facilidad y precios de consecución 
de la materia prima, combinado con 
las bondades de los canales de venta 
digital. 
(D3-O1-O2-O3) Aprovechar los 
medios digitales y tendencias de 
consumo "verde" para potencializar 
la difusión de la compañía, con el fin 









    
Amenazas Estrategia F.A Estrategia D.A 
A1 
Alta cantidad de 
bienes sustitutos en 
todas las gamas de 
precio. 
(F2-A1) Aprovechar la consecución 
de materia prima a bajos costos, para 
ofrecer un producto con precios 
competitivos. 
(D3-A1-A2-A3) Aprovechar que es 
una empresa naciente para garantizar 
una cultura de buenas prácticas 
dentro de la organización, de tal 
forma que sea este otro factor 
diferenciador con respecto a la 
competencia y, a su vez, facilite la 
obtención de todas las 
certificaciones necesarias para la 
operación, generando barreras de 





Pérdida de mercado 
por no contar con 
certificaciones que 
avalen el correcto 
manejo de las 
llantas. 
(F1-A1) Garantizar la sostenibilidad 
del producto, como factor 
diferenciador de la competencia. 
A3 
Producto de fácil 
replicabilidad. 
(F1-A2-A3) Garantizar un producto 
de alta calidad y durabilidad para 
obtener todas las certificaciones 
respectivas, dificultando su 
replicabilidad. 
 
Fuente: Elaboración propia. 
 
Teniendo en cuenta esta información, a juicio de expertos se asignó una ponderación 
a cada uno de los componentes detectados de la matriz DOFA y se determinó un impacto 
calificado entre 1 y 5, de cómo dichos factores pueden afectar la empresa. Dicha asignación 














Tabla 38. Ponderación e impacto de factores de la matriz DOFA 
 
   Ponderación Impacto Calificación 
Fortalezas  15%     
F1 
Productos ambientalmente sostenibles, de alta 
calidad y durabilidad.  
10% 5 0,5 
F2 
Materia prima económica y de fácil 
consecución.  
5% 3 0,15 
F3         
Debilidades  25%     
D1 Músculo financiero limitado.  10% 5 0,5 
D2 Infraestructura limitada.  10% 5 0,5 
D3 
Empresa naciente sin reconocimiento en el 
mercado.  
5% 2 0,1 
Amenazas  30%     
A1 
Alta cantidad de bienes sustitutos en todas las 
gamas de precio.  
10% 4 0,4 
A2 
Pérdida de mercado por no contar con 
certificaciones que avalen el correcto manejo 
de las llantas.  
10% 2 0,2 
A3 Producto de fácil replicabilidad.  10% 4 0,4 
Oportunidades  30%     
O1 Atacar nichos de mercado nacientes.  5% 3 0,15 
O2 
Sacar provecho de las nuevas tendencias de 
consumo "verde".  
15% 5 0,75 
O3 
Explotar el potencial de comercialización 
proporcionado por medios digitales.  
10% 3 0,3 
 
Fuente: Elaboración propia. 
 
Basados en estas ponderaciones se jerarquizó la aplicación de las estrategias 
detectadas en la DOFA cruzada, de tal manera que se apliquen las que mayor impacto 
















Total  Jerarquía 
1 
(F1-O1-O2) Diseñar un plan de mercadeo exaltando los 
productos sostenibles, con el fin de satisfacer nuevos nichos de 
mercado alineados con las tendencias de consumo "verde" 
actuales. 
F1-O1-O2 0,45  1 
2 
(D1-D2-O3) Aprovechar las bondades de los medios de venta 
digitales para minimizar Costos y Gastos, y manejo de 
inventarios, optimizando la infraestructura y músculo financiero 
limitados de la compañía. 
D1-D2-O3 0,3  2 
3 
(F2-O3) Ofrecer un producto con precios competitivos, 
aprovechando la facilidad y precios de consecución de la 
materia prima, combinado con las bondades de los canales de 
venta digital. 
F2-O3 0,045  8 
4 
(D3-O1-O2-O3) Aprovechar los medios digitales y tendencias 
de consumo "verde" para potencializar la difusión de la 
compañía, con el fin de posicionarla en el mercado. 
D3-O1-O2-O3 0,12  5 
5 
(F2-A1) Aprovechar la consecución de materia prima a bajos 
costos, para ofrecer un producto con precios competitivos. 
F2-A1 0,06  7 
6 
(D3-A1-A2-A3) Aprovechar que es una empresa naciente para 
garantizar una cultura de buenas prácticas dentro de la 
organización, de tal forma que sea este otro factor diferenciador 
con respecto a la competencia y, a su vez, facilite la obtención 
de todas las certificaciones necesarias para la operación, 
generando barreras de entrada para potenciales replicadores. 
D3-A1-A2-A3 0,1  6 
7 
(F1-A1) Garantizar la sostenibilidad del producto, como factor 
diferenciador de la competencia. 
F1-A1 0,2  4 
8 
(F1-A2-A3) Garantizar un producto de alta calidad y 
durabilidad para obtener todas las certificaciones respectivas, 
dificultando su replicabilidad. 
F1-A2-A3 0,3  2 
 
Fuente: Elaboración propia. 
 
Ahora bien, respecto a las Estrategias a desarrollar por la compañía, se tomará como 
apoyo la matriz DOFA relacionada en la Tabla 37. Basado en los componentes analizados se 
detectaron 8 posibles estrategias a desarrollar por la empresa y, teniendo en cuenta que será 
un negocio naciente, se dará enfoque a tres de ellas que generarían el mayor impacto acorde 
a las ponderaciones otorgadas a juicio de expertos contenidas en la Tabla 38. 
 
La primera de ellas será diseñar un plan de mercadeo exaltando los productos 
sostenibles, con el fin de satisfacer nuevos nichos de mercado alineados con las tendencias 
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de consumo "verde" actuales. Con ella, se explotaría la fortaleza de tener productos 
ambientalmente sostenibles y de alta calidad para atender los nuevos nichos de mercado 
deseosos de consumir productos amigables con el medio ambiente y sacar provecho de estas 
nuevas tendencias en el mercado.  
 
En segunda instancia, se enfocaría en aprovechar las bondades de los medios de venta 
digitales para minimizar costos, gastos y manejo de inventarios, optimizando la 
infraestructura y músculo financiero limitados de la compañía. Al ser un negocio que planea 
iniciar en el mercado y no ser miembro de algún grupo empresarial con músculo financiero, 
esta estrategia se enfocara en aprovechar los avances tecnológicos y redes sociales para 
potenciar la exposición de la compañía a un relativo bajo costo, y que irá acompañada de la 
estrategia anterior para que el plan de mercadeo no sea oneroso.  
 
Finalmente, se debe garantizar un producto de alta calidad y durabilidad para obtener 
todas las certificaciones respectivas, dificultando su replicabilidad. Esto en el sentido que 
pueda generar una ventaja competitiva en el mercado, poder fidelizar consumidores y 
aumentar la exposición de la compañía. 
 
Basado en estas estrategias, los objetivos de Eco Seat serán los siguientes: 
 
1. Atender el mercado potencial del 5% en el segmento objetivo del sector de Los 
Cedros en Bogotá, Colombia, en los próximos 5 años. 
2. Obtener certificaciones ambientales que generen diferenciadores a la compañía en el 
mercado.  
3. Aportar al reciclaje de llantas en la ciudad de Bogotá de tal manera que se reduzcan 
los problemas de salud pública que genera el inadecuado almacenamiento de estas.  
4. Ser reconocida en el sector de Los Cedros como una empresa líder en fabricación de 





6.2 Estructura Organizacional 
 
Dado que la compañía es naciente y hay restricciones respecto a la disponibilidad de 
recursos, la estructura organizacional será en términos generales reducida. Para el presente 
negocio se establece la siguiente: 
 
Figura 19. Estructura organizacional 
Fuente: Elaboración propia. 
 
Estos perfiles son los que se determinan clave para la operación y generación de 
ventas de la compañía. Sin embargo, labores habituales como contabilidad, servicios 
generales, asuntos legales, Diseños, manejo publicitario, entre otros, serán tercerizados o 
contratados por horas según demanda.  
 
Las funciones principales de estos perfiles serán las siguientes: 
 
 Junta de Socios: Toma de decisiones, gerencia y direccionamiento estratégico de la 




Operario 1 Operario 2 Asesor ventas
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 Administrador / Supervisor: Planeación y organización de la compañía en términos 
de operación, ventas, administración de recursos, presupuesto y coordinación de 
actividades. Supervisión y presencia tanto en punto de ventas como en fábrica, con 
enfoque a resultados y alta capacidad de priorización. 
 
 Operarios: Limpieza de materia prima, ensamble, elaboración de productos, control 
de calidad y bodegaje.  
 
 Asesor de Ventas: Manejo de punto de venta, atención de ventas telefónicas. 
 
Esta se plantea como una estructura organizacional inicial, pero a medida que crezca 
la empresa, se podría ampliar el recurso humano y lograr mayor especialización de labores.  
 
 
6.3 Normatividad legal vigente 
 
Dado que el presente plan de negocio se realizará en sociedad, se deberá utilizar uno 
de los tipos societarios que existe en Colombia para dar legalidad a esta y buscando que 
regule de una mejor manera la relación de los asociados. En principio, debido a la facilidad 
que ofrece la Cámara de Comercio de Bogotá (CCB) a través de la Ventanilla Única 
Empresarial (VUE)3 y teniendo en cuenta que “la Sociedad por Acciones Simplificada 
(S.A.S.) es considerada hoy como uno de los más seguros vehículos de inversión, puesto que 
accionistas y terceros cuentan con mayores protecciones en la S.A.S. que en los tipos 
tradicionales de sociedad” (Ministerio de Comercio & Red de Cámaras de Comercio De 
Colombia, n.d.), este será el tipo societario a utilizar.  
 
                                                     
3 Es una estrategia de articulación público-privada que busca mejorar el entorno para el desarrollo de la 
actividad empresarial, coordinada por el Ministerio de Comercio, Industria y Turismo (MinCIT), con la 
participación de entidades de orden nacional y territorial, y desde el sector privado con la participación de la 
red de cámaras de comercio. 
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Para ello, se seguirá el procedimiento establecido en el VUE y al momento de 
implementación de la idea de negocio se diligenciará un documento privado que cumpla con 
los siguientes requisitos establecidos:  
 
 Nombre, documento de identidad y domicilio del accionista o accionistas.  
 
 Razón social seguida de las palabras: Sociedad por Acciones Simplificada o S.A.S.  
 
 Domicilio principal: ciudad o municipio elegido para desarrollar la actividad de la 
sociedad.  
 
 Duración (puede ser fija o indefinida).  
 
 Enunciación de actividades principales 
 
 Capital autorizado, suscrito y pagado. El capital se pagará en los plazos establecidos 
en los estatutos. Este plazo no podrá exceder el término de dos (2) años.  
 
 Clase, número y valor nominal de las acciones. 
 
 Forma de administración. Nombre, identificación y facultades de los administradores.  
 
 Nombramientos: indicación del nombre, apellidos e identificación del(os) 
representante(s) legal(es), miembros de junta directiva (si está creado el órgano en 
sus estatutos) y revisor(es) fiscal(es), según el caso.  
 
 Cláusula compromisoria: Para administrar los conflictos sociales que puedan surgir 
durante el desarrollo de la actividad empresarial respecto de la interpretación de las 
reglas de administración y manejo contenidas en los estatutos sociales. 
 
Posterior a ello, acorde con el VUE deben surtirse los siguientes trámites para concluir 
la creación de la empresa: 
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1. RUT: tramitar ante la DIAN el registro Único Tributario (RUT) el cual es el 
mecanismo para identificar, ubicar y clasificar tributariamente las personas y 
entidades.  
Este documento es clave ya que según el artículo 658 del estatuto tributario  
por no inscribirse en el RUT antes de iniciar su actividad económica, se clausurará el 
establecimiento, negocio u oficina, por un día por cada mes o fracción de mes de 
retraso en la inscripción, o para quienes no tengan sede física, se aplica una multa de 
una Unidad de Valor Tributario (UVT) por cada día de retraso en la inscripción 
(Ministerio de Comercio & Red de Cámaras de Comercio De Colombia, s.f.) 
 
2. Registro Mercantil: “permite a todos los empresarios ejercer cualquier actividad 
comercial y acreditar públicamente su calidad de comerciante. Además, el Registro 
Mercantil, le permite a los empresarios tener acceso a información clave para que 
amplíen su portafolio de posibles clientes y proveedores.” (Ministerio de Comercio 
& Red de Cámaras de Comercio De Colombia, n.d.) 
 
Para tramitarlo, se debe diligenciar el formulario del RUES (Registro Único 
Empresarial y Social) y presentarlo junto con el RUT y documento de identidad 
Original de la persona quien realiza el trámite en una sede de la Cámara de Comercio 
de Bogotá. Con ello se obtendrá el Certificado de Existencia y Representación Legal 
de la entidad.  
 
3. RIT: “es el mecanismo de identificación, ubicación y clasificación de los 
contribuyentes del Impuesto de Industria y Comercio, en algunos municipios tienen 
como complementarios Avisos y Tableros, ICA y Sobretasa Bomberil.” (Ministerio 
de Comercio & Red de Cámaras de Comercio De Colombia, n.d.) 
 
Para tramitarlo, al ser un registro por primera vez, deberá realizarse de manera 
presencial ante uno de los SuperCADE autorizados con documento de identidad 
original de la persona que realiza el trámite, RUT, carta de autorización firmada por 
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el representante legal de la entidad, fotocopia del documento de identidad del 
representante legal y el formulario del RIT diligenciado.  
 
4. Seguridad Social y Riesgos Laborales: Dado que la compañía tendrá a su cargo 
empleados para la elaboración del mobiliario, es preciso tener en cuenta la afiliación 
al Sistema de Riesgos Laborales mediante la escogencia de una administradora de 
Riesgos Laborales y la implementación del Sistema de Gestión de Seguridad y Salud 
en el Trabajo (SG-SST). (Ministerio de Comercio & Red de Cámaras de Comercio 
De Colombia, n.d.) 
 
Con ello, la compañía habrá cumplido todos los requisitos de constitución y cumplirá 
con las exigencias básicas establecidas por la Ley para operar en la ciudad de Bogotá. La 
guía ofrecida por el VUE es de gran utilidad al momento de surtir todos estos pasos.  
 
Finalmente, hay que tener en cuenta que hay múltiples leyes, decretos y códigos que 
enmarcan las directrices de operación de las compañías manufactureras, las cuales se enlistan 
en el siguiente cuadro para ser tenidas en cuenta al momento de iniciar un emprendimiento 
de estas características: 
 
Tabla 40. Normatividad legal vigente  
 
Legislación Norma Tema 
Código de Comercio (Decreto 
410 de 1971) 
Art. 462 
Art. 110 
Constitución de sociedad 
Art. 446 Impuesto de registro 
Art. 98  Matrícula Persona Jurídica 
Art. 111 Formulario Registro Mercantil 
Art. 488 Inscripción de los libros 
POT 
Circular 002 de 2014 Uso del suelo  
Decreto 084 de 2013  Uso del suelo 
Normas Ambientales 
NTC 6023 Disposición final de residuos solidos 
Ley 99 de 1993 Conservación ambiental 
Normas ICONTEC 
ISO 9001:2015 Proceso de Sello y Calidad 
ISO14001:2015 Sistema de Gestión ambiental 
Condiciones de Trabajo 
OHSAS18001:20017 Minimizar Riesgos Operacionales 
Resolución 8312 de 
1983 
Emisión y Producción de Ruido 
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Resolución 832 de 
2000 
Unidades de Contaminación 
Resolución 1208 de 
2.003 
Calidad del aire 
DECRETO 1607 DE 
2002 
Riesgos Profesionales 
Resolución 2400 de 
1979  
Disposiciones sobre vivienda, higiene y 
seguridad industrial  
DECRETO 1563 DE 
2016 
Afiliación al Sistema General de Riesgos 
Laborales 
ley 142 de 1994 Acometida Eléctrica 
Sanitarias 
Decreto 1575 de 2007  Inspecciones Sanitarias del Agua 
Ley 152 de 1994 Servicios Públicos 
Ley 397de 1997  Conservación Territorial 
 
Fuente: (Rubio, Opina Sierra, Olaya Gomez, & Fonseca Cepeda, n.d., p. 96-97) 
 
6.4 Recursos de administración 
 
Como se mencionó en el capítulo 4.6 las Tabla 14 y Tabla 15 muestran los activos a 
adquirir para la parte administrativa y de ventas y cuya depreciación se distribuye en 50/50 
en cada uno de ellos. En este caso la inversión en activos fijos administrativos 
correspondiente es de $2.147.000 y la depreciación anual equivalente de $429.400 
 
Adicional a ello, se incluirá como gasto de administración el 50% del salario del 
administrador/supervisor mencionado previamente en la sección de costos indirectos de 
fabricación.  
 
Tabla 41. Salario administrador / supervisor 
 
Gasto por Administrador / Supervisor 
Año 1 2 3 4 5 
IPC Anual 3% 3% 3% 3% 3% 
Salario Mensual (incluidas 
prestaciones) 
$2.951.143 $3.039.677 $3.130.868 $3.224.794 $3.321.537 
Porcentaje cargado al Gasto 50% 50% 50% 50% 50% 
Cantidad de empleados 1 1 1 1 1 
Número de meses 12 12 12 12 12 
Total Gasto  $17.706.858 $18.238.064 $18.785.206 $19.348.762 $19.929.225 
 
Fuente: Elaboración propia. 
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Para tener una mayor claridad de la estructura contable se hace la distinción de cómo 
se distribuirán las erogaciones mencionadas en todos los capítulos anteriores, se registrarán 
los siguientes conceptos dentro del gasto de administración:  
 
 50% del Salario Administrador/Supervisor 
 
 50% de la depreciación de activos fijos de administración y ventas. 
 
 100% Insumos y gastos varios administrativos 
 
 100% servicios de contabilidad  
 
 100% gastos de constitución 
 
Con respecto a los gastos de ventas se registrarán los siguientes conceptos: 
 
 100% del gasto por arrendamiento del punto de venta 
 
 100% del gasto por asesor de ventas 
 100% del gasto por campaña digital y publicidad 
 
 50% de la depreciación de activos fijos de administración y ventas. 
 
 50% del servicio de aseo 
 
 100% Insumos y gastos varios de ventas 
 
 100% de ICA 
 









Tabla 42. Gastos de administración 
 
 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Gastos de administración 34,530,058  33,705,464  34,703,746  35,731,976  36,791,053  
Personal 17,706,858  18,238,064  18,785,206  19,348,762  19,929,225  
Honorarios Contables   9,600,000    9,888,000  10,184,640  10,490,179  10,804,885  
Gastos de constitución   1,793,800                 -                  -                  -                  -  
Depreciaciones     429,400      429,400      429,400      429,400      429,400  
Insumos y Gastos varios 
Admon 
 5,000,000   5,150,000   5,304,500   5,463,635  5,627,544  
Fuente: Elaboración propia. 
 
6.5 Análisis de Riesgo 
 
Derivado del análisis previamente realizado en cada uno de los estudios, vale la pena 
contemplar los factores de riesgo que pueden afectar a la compañía de cara a la etapa de 
implementación del negocio, motivo por el cual se presenta a continuación la matriz de riesgos, 
impactos y mitigantes: 
 











a Incrementos en tasas de impuestos  3 2 6 Apreciable 
b Consecución de materia prima no optima 2 5 10 Importante 
c 
Problemas con la calidad de los productos 
elaborados 
4 4 16 Muy grave 
d Baja demanda por ser negocio de nicho 2 5 10 Importante 
e 
Alta competencia en el mercado del mismo 
tipo de producto 
2 2 4 Apreciable 
f 
Incertidumbre del desempeño económico por 
COVID 19 
3 3 9 Importante 
g 
Alta rotación del personal con experiencia en 
el negocio 
4 4 16 Muy grave 
h 
Mala gestión del programa de manejo de 
residuos 
2 4 8 Apreciable 
i 
Reducción en el poder adquisitivo de la 
población objetivo 
2 4 8 Apreciable 
j Problemas contables y tributarios 1 2 2 Marginal 




Figura 20.  Leyenda de matriz de impacto y probabilidad 
Fuente: (Cursos Seguridad del Paciente, s.f.) 
 
 
Tabla 44. Matriz de impacto y probabilidad 
 





MUY BAJO BAJO MEDIO ALTO MUY ALTO













































tasas de impuestos  
Apreciable  Sin mitigantes. Apreciable 
b 
Consecución de 
materia prima no 
optima 
Importante 
 Múltiples proveedores en la ciudad de Bogotá 
vinculados a programa de Minambiente. 
 Mercado bogotano con amplia generación de 
llantas usadas. 
 El tipo de llanta elegida corresponde a la utilizada 
por las 5 de las 10 referencias de vehículos más 
vendidas en los últimos años, entre otros. 
Apreciable 
c 
Problemas con la 




 Proceso de control de calidad definido. 




Baja demanda por 
ser negocio de 
nicho 
Importante 
 Estudio de mercado que soporta la demanda de 
los productos en el sector de Los Cedros, Bogotá 
D.C. 
 Incremento en las tendencias de consumo verde a 




en el mercado del 
mismo tipo de 
producto 
Apreciable 
 Estructura organizacional ligera de la compañía. 
 Mercado no explotado. 
 Expectativas de mercado objetivo reducido, 









 La implementación del plan de negocio se 
ejecutaría en el año posterior a la pandemia. 
 Signos de recuperación del mercado inmobiliario 




Alta rotación del 
personal con 
experiencia en el 
negocio 
Muy grave 
 Acompañamiento de compensaciones de salario 
emocional. 
 Desarrollo de actividades de identificación de 
marca.  




Mala gestión del 
programa de 
manejo de residuos 
Apreciable 
 Buscar programas de capacitación del distrito en 
manejo de residuos para el personal. 
 Acompañamiento de expertos de Minambiente en 
la gestión de residuos. 
Marginal 
i 
Reducción en el 
poder adquisitivo 
de la población 
objetivo 
Apreciable 
 La elección de la zona en la que se llevaría a cabo 
el plan de negocio (UPZ Los Cedros) se 
caracteriza por contar con población 
económicamente activa con ingresos derivados de 




aprovechamiento de las nuevas tendencias 






 Realización de debida diligencia al momento de 
seleccionar la(s) empresa(s) a las que se le(s) 
tercerizará el servicio. 
Marginal 
 






 ESTUDIO FINANCIERO. 
 
 
El presupuesto de inversión de la compañía es de COP 94’000,000, distribuidos de la 
siguiente manera: 
 
Tabla 46: Fuentes y usos Presupuesto de Inversión 
 
 Año 0   Año 0 
USOS 94,000,000  FUENTES 94,000,000 
Capital de trabajo inicial 80,964,880  Aporte Nicolás Álvarez 47,000,000 
Maquinaria y equipo 6,121,780  Aporte Diego Silva 47,000,000 
Equipo de cómputo 4,174,000    
Muebles y enseres 2,739,340    
     
 
Fuente: Elaboración propia. 
 
La inversión inicial corresponde en su mayoría al capital de trabajo inicial 
($80.9MM), valor que se obtuvo como el efectivo mínimo requerido para garantizar la 
operación en los años iniciales sin necesidad de tener déficit de caja, y como se observa en 
la tabla 48, en el primer año se tiene el saldo más bajo de caja ($13.295.824), equivalentes a 
15 días de inventario. 
 
La diferencia ($9.1MM) corresponde a inversiones en activos fijos necesarios para el 
desarrollo de la actividad operacional, calculado de acuerdo con cotizaciones realizadas, 
evidenciadas en las Tabla 14 y Tabla 24. 
 
Recopilando y unificando la información obtenida en los estudios mencionados 
previamente, específicamente en las Tabla 16, tabla 36 y Tabla 42, las cuales exhiben los 
gastos de ventas, costos totales y gastos de administración respectivamente, el escenario base 
proyectado arrojaría un Estado de Pérdidas y Ganancias (en adelante PyG), Estado de 




Tabla 47. Estado de Resultados 
 
ESTADOS FINANCIEROS Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Ingresos 316,134,454 488,427,731 570,211,462 656,462,632 711,624,226 
Costos 256,656,453 343,569,677 386,485,888 431,792,386 461,923,854 
Utilidad Bruta 59,478,001 144,858,054 183,725,574 224,670,246 249,700,372 
Gasto Administración 34,530,058 33,705,464 34,703,746 35,731,976 36,791,053 
Gasto de ventas 84,027,776 82,764,952 80,657,239 83,541,174 86,279,254 
Utilidad Operacional -59,079,833 28,387,638 68,364,589 105,397,096 126,630,064 
Gastos financieros 0 0 0 0 0 
Utilidad antes de impuestos -59,079,833 28,387,638 68,364,589 105,397,096 126,630,064 
Impuesto de renta 155,100 9,367,921 22,560,314 34,781,042 41,787,921 
Utilidad Neta -59,234,933 19,019,718 45,804,275 70,616,054 84,842,143 
 
Fuente: Elaboración propia. 
 
Tabla 48. Estado de Situación Financiera 
 
ESTADO DE SITUACIÓN FINANCIERA 
 Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
ACTIVOS 94,000,000 50,575,539 86,070,467 148,553,666 235,075,790 329,304,135 
Activos 
corrientes 
80,964,880 40,147,443 78,249,395 143,339,618 232,468,766 329,304,135 
Disponible 80,964,880 13,295,824 38,288,816 97,227,515 179,404,119 271,968,227 
Cuentas x cobrar  0 0 0 0 0 
Inventarios  26,851,618 39,960,578 46,112,103 53,064,647 57,335,909 
IFMP + insumos  13,962,842 20,466,303 23,477,146 27,002,004 29,133,105 
IFPT  12,888,777 19,494,275 22,634,957 26,062,644 28,202,804 
Activos Fijos 13,035,120 10,428,096 7,821,072 5,214,048 2,607,024 0 
Maquinaria y 
equipo 
6,121,780 6,121,780 6,121,780 6,121,780 6,121,780 6,121,780 
Depreciación 
acumulada 
0 1,224,356 2,448,712 3,673,068 4,897,424 6,121,780 
Equipo de 
cómputo 
4,174,000 4,174,000 4,174,000 4,174,000 4,174,000 4,174,000 
Depreciación 
acumulada 
0 834,800 1,669,600 2,504,400 3,339,200 4,174,000 
Muebles y 
enseres 
2,739,340 2,739,340 2,739,340 2,739,340 2,739,340 2,739,340 
Depreciación 
acumulada 
0 547,868 1,095,736 1,643,604 2,191,472 2,739,340 
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PASIVOS 0 15,810,471 32,285,682 48,964,606 64,870,676 74,256,878 




0 0 0 0 0 0 
Proveedores  12,888,777 19,880,938 23,199,164 26,708,836 28,945,946 
Obligaciones 
laborales 
 2,403,040 2,475,131 2,549,385 2,625,866 2,704,642 
Obligaciones 
fiscales 
 518,655 9,929,613 23,216,058 35,535,974 42,606,289 
Renta por pagar  155,100 9,367,921 22,560,314 34,781,042 41,787,921 
ICA por pagar  363,555 561,692 655,743 754,932 818,368 
Pasivos a Largo 
Plazo 




0 0 0 0 0 0 
       
PATRIMONIO 94,000,000 34,765,067 53,784,785 99,589,060 170,205,114 255,047,257 
Capital 94,000,000 94,000,000 94,000,000 94,000,000 94,000,000 94,000,000 
Reserva legal  0 1,901,972 6,482,399 13,544,005 22,028,219 
Utilidad del 
ejercicio 




  0 -59,234,933 -42,117,187 -893,339 62,661,110 
 
Fuente: Elaboración propia. 
 
Tabla 49. Flujo de caja 
 
FLUJO DE CAJA - EFECTIVO 
       










(+) Depreciación  2,607,024 2,607,024 2,607,024 2,607,024 2,607,024 
(+) Amortización  0 0 0 0 0 































Var CXC  0 0 0 0 0 
Var CXP  12,888,777 6,992,161 3,318,225 3,509,672 2,237,110 
Var Oblig. laborales  2,403,040 72,091 74,254 76,482 78,776 





-6,151,525 -6,952,544 -4,271,261 












0 0 0 0 0 
Maquinaria y equipo -6,121,780 0 0 0 0 0 
Equipo de computo -4,174,000 0 0 0 0 0 
Muebles y enseres -2,739,340 0 0 0 0 0 
       
Financiación  94,000,000 0 0 0 0 0 
Ingresos 94,000,000 0 0 0 0 0 
Aportes de socios 94,000,000 0 0 0 0 0 
Desembolso del crédito 0 0 0 0 0 0 
Egresos 0 0 0 0 0 0 
Abono a capital  0 0 0 0 0 
Intereses  0 0 0 0 0 
Dividendos             
       















Fuente: Elaboración propia. 
 
A partir del segundo año la compañía empezaría a generar utilidad neta positiva, lo 
cual permitiría continuar con la operación sin inyecciones adicionales de capital a través de 
patrimonio ni deuda financiera, destacando parámetros en el ciclo operacional como: i) 
rotación de cartera de 0 días teniendo en cuenta que el modelo de negocio se enfoca en la 
venta al detal sin cupos de crédito para clientes. ii) Rotación de inventarios en un rango de 
35-45 días entre producto terminado y materia prima a través de un sistema primero en 





Con base en lo anterior, se determina el Flujo de Caja Libre, ver tabla 50. 
 
Tabla 50. Flujo de caja libre 








343,569,677 386,485,888 431,792,386 461,923,854 
Utilidad Bruta  59,478,001 144,858,054 183,725,574 224,670,246 249,700,372 
Gastos 
administración  
0 34,530,058 33,705,464 34,703,746 35,731,976 36,791,053 
Gastos de 
Ventas 
 84,027,776 82,764,952 80,657,239 83,541,174 86,279,254 
Utilidad 
Operacional 
 -59,079,833 28,387,638 68,364,589 105,397,096 126,630,064 
Impuesto 
operacional 




 -59,079,833 19,019,718 45,804,275 70,616,054 84,842,143 
Depreciaciones  2,607,024 2,607,024 2,607,024 2,607,024 2,607,024 
Amortizaciones  0 0 0 0 0 
Variación en 
CT neto 
 11,041,147 -3,366,250 -10,527,400 -8,953,526 -5,114,941 
Inversión 94,000,000      
Recuperación      64,043,911 
FC Libre -94,000,000 -67,513,956 24,992,992 58,938,699 82,176,604 156,608,018 
 
Fuente: Elaboración propia. 
 
Previo al cálculo de los criterios de decisión es preciso establecer el costo de capital 
de la compañía. Para empezar hay que puntualizar que al ser un negocio naciente cuenta con 
fuertes limitaciones en términos de acceso de recursos de crédito, teniendo en cuenta que 
estos usualmente se otorgan con base en desempeño histórico (llamado en el sector financiero 
– historial crediticio), y de acuerdo con la experiencia crédito comercial en segmentos desde 
pequeñas y medianas empresas, hasta corporativo, se  prevé que la aprobación de un crédito 
es inviable al menos durante los primeros años de operación, sino se garantiza que su 
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generación de EBITDA pueda atender satisfactoriamente el servicio de la deuda4. Y cómo se 
aprecia en la tabla 50, al tener para el primer año una pérdida operacional de $59.079.833 y 
sólo un cargo anual por depreciación de $2.607.024, el EBITDA es negativo, por lo que no 
se tiene capacidad de pago para el otorgamiento de un crédito.   
 
Por otro lado, la fuente de apalancamiento está supeditada al aporte patrimonial de 
los socios, el cual debe garantizar la disponibilidad de recursos para cubrir las inversiones en 
activos fijos, capital de trabajo de la operación, y un nivel de caja suficiente para asegurar 
liquidez de cara a contingencias y a la operación misma. Como se puede apreciar en la 
proyección del Flujo de Caja – Efectivo, al término del primer año el exceso de liquidez 
corresponde sólo a $13MM, equivalentes a 15 días de inventario, por lo cual el aporte de 
$94MM, es necesario para garantizar el funcionamiento de la compañía. 
 
Este aporte patrimonial debe garantizar un rendimiento tal que iguale o supere el costo 
de oportunidad de los socios (Vélez, 2002). Para determinarlo hay que ser conscientes que 
los socios no cuentan con negocios previos que les permitan determinar su expectativa de 
rentabilidad mínima y, al ser un negocio de nicho sin historial de explotación previa, tampoco 
se cuenta con algún parámetro de comparación disponible en el mercado. En este sentido se 
tuvieron en cuenta dos aproximaciones en aras de tener una expectativa de rentabilidad: 
 
Para Damodaran (2009) las empresas de reciente creación, al no cotizar en el mercado 
público de valores, no tienen manera de utilizar los diferentes modelos econométricos o de 
análisis de flujo de caja que permitan establecer el costo de oportunidad a partir del riesgo 
del mercado.  Adicionalmente, sus gestores por lo general no están diversificados, por lo que 
los riesgos son superiores a los de un inversionista diversificado.   
 
                                                     
4 Luisa Ulloa: Profesional en Finanzas con 9 años de experiencia en el análisis de crédito desde pymes hasta 
corporativos. Adicionalmente dos años en el área de estructuración financiera y comercial de créditos para 




Para Sahlman y Scherlis (1987), en la determinación del costo de oportunidad por 
parte de los gestores, se suelen utilizar los valores de tasa de descuento de acuerdo con sus 
expectativas de rentabilidad y riesgo percibido  
 
En este sentido, se tuvo en cuenta que la rentabilidad de inversiones del portafolio 
actual de los accionistas oscila alrededor del 5%. Teniendo en cuenta que un modelo de 
negocio requiere tiempo, esfuerzo y la asunción de riesgos de diversa índole, adicional a las 
inversiones monetarias, la intención es, al menos, triplicar dicha rentabilidad, por lo que se 
determina un costo de oportunidad del 15%. Esto conduce a que el costo de capital de la 
empresa, ante la no utilización de líneas de crédito, esté en función de la rentabilidad esperada 
del patrimonio, por lo cual será equivalente también al 15%.  
 
Con base en lo anterior, se realizó el cálculo del valor presente neto (en adelante VPN) 
de los flujos anuales generados por la compañía y la tasa interna de retorno (en adelante TIR), 
arrojando los siguientes resultados: 
 
Tabla 51. Indicadores de Rentabilidad 
 
VPN 29,790,259 
Rentabilidad (TIRM) 19.25% 
TIR 20.83% 
Período de repago 3.97 
 
Fuente: Elaboración propia. 
 
 De acuerdo con estos resultados, el escenario base esperado generaría un VPN mayor 
a cero, TIR y la rentabilidad (TIR Modificada) ambas por encima del 15% (tasa de interés de 
oportunidad), por lo que se considera que el proyecto es viable. Con base en esto, se 
recalcularon diversos escenarios para las variables consideradas relevantes por los autores, 
dentro de las que se encuentran: i) Precio, ii) Cantidad y iii) Gastos por concepto de salarios. 
Cada variable fue sensibilizada de manera individual, manteniendo constantes las demás, con 
el fin de encontrar la mayor afectación posible que permita mantener los indicadores de 




Tabla 52. Escenarios sensibilizados 
 

















Precio 1 Puesto 252,101 142,340 252,101 252,101 252,101 252,101 252,101 252,101 
Precio 2 Puestos 504,202 504,202 457,230 504,202 504,202 504,202 504,202 504,202 
Precio 3 Puestos 1,008,403 1,008,403 1,008,403 975,509 1,008,403 1,008,403 1,008,403 1,008,403 
Volumen 1 Puesto 66 66 66 66 19 66 66 66 
Volumen 2 Puestos 154 154 154 154 154 117 154 154 
Volumen 3 Puestos 220 220 220 220 220 220 207 220 
Salarios Totales 6,639,169 6,639,169 6,639,169 6,639,169 6,639,169 6,639,169 6,639,169 7,365,277 
         
VPN 29,790,259 0 0 0 126,965 20,551 228,057 0 
TIR 20.8% 15.0% 15.0% 15.0% 15.0% 15.0% 15.0% 15.0% 
TIR Modificada 19.3% 15.1% 15.1% 15.1% 15.1% 15.1% 15.1% 15.1% 
Payback 3.97 4.22 4.22 4.22 4.22 4.22 4.22 4.22 
         
Porcentaje Precio 1 puesto 100.00% 56.46% 100.00% 100.00% 100.00% 100.00% 100.00% 100.00% 
Porcentaje Precio 2 puestos 100.00% 100.00% 90.68% 100.00% 100.00% 100.00% 100.00% 100.00% 
Porcentaje Precio 3 puestos 100.00% 100.00% 100.00% 96.74% 100.00% 100.00% 100.00% 100.00% 
Porcentaje Volumen 1 puesto 100.00% 100.00% 100.00% 100.00% 28.10% 100.00% 100.00% 100.00% 
Porcentaje Volumen 2 puestos 100.00% 100.00% 100.00% 100.00% 100.00% 75.80% 100.00% 100.00% 
Porcentaje Volumen 3 puestos 100.00% 100.00% 100.00% 100.00% 100.00% 100.00% 93.88% 100.00% 
Porcentaje Salarios (MOD + Administrador + 
Vendedor) 
100.00% 100.00% 100.00% 100.00% 100.00% 100.00% 100.00% 110.94% 
 





Esta información permite inferir que el sofá de 3 puestos es el producto que genera 
menor flexibilidad de todo el portafolio, ya que soportaría una disminución del 3.26% en 
términos de precio, o del 6.12% en términos de volumen, en contraste con el puff de un 
puesto, el cual permitiría una flexibilidad significativamente superior. 
 
 Ahora bien, para determinar el efecto conjunto de las variables que los autores 
consideran críticas (precio, costo y penetración de mercado), se llevaron a cabo 50,000 
simulaciones en Crystal Ball, asignando distribuciones de probabilidad y parámetros según 
la tabla a continuación: 
 
Tabla 53. Parámetros probabilísticos de las variables críticas 
 
  Distribución Mín. Más Probable Max. 
Precio Mueble 1 Triangular $201,681 $252,101 $302,521 
Precio Mueble 2 Triangular $403,361 $504,202 $605,042 
Precio Mueble 3 Triangular $806,723 $1,008,403 $1,210,084 
Costo Mueble 1 Triangular $78,335 $97,919 $117,503 
Costo Mueble 2 Triangular $243,521 $304,402 $365,282 
Costo Mueble 3 Triangular $368,454 $460,567 $552,681 
Penetración mercado Año 1 Triangular 40% 50% 60% 
Penetración mercado Año 2 Triangular 65% 75% 85% 
 
Fuente: Elaboración propia. 
 
 Para estas variables se determinó una distribución de probabilidad triangular teniendo 
en cuenta que:  
 
Este modelo proporciona una primera aproximación cuando hay poca información 
disponible, de forma que sólo se necesita conocer el mínimo (valor pesimista), el 
máximo (valor optimista) y la moda (valor más probable). Estos tres valores son los 
parámetros que caracterizan a la distribución triangular (Padilla Pardo, 2014). 
 
Dado que los autores no cuentan con datos históricos sobre los precios y costos de la 
fabricación y comercialización de muebles fabricados a partir de llanta reciclada, se 
consideró esta la mejor aproximación, determinando la moda (valor más probable) como los 
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parámetros del modelo inicial y como valores mínimo y máximo una sensibilización del 
±20% con respecto a dicha moda en el caso de los precios y costos de los muebles. 
 
La sensibilización en mención (±20%) fue escogida por los autores teniendo en cuenta 
dos factores importantes: por un lado, la ausencia de información histórica sobre el mercado 
de muebles a base de llantas recicladas, teniendo en cuenta que no es una industria 
consolidada; y por otro lado, la incertidumbre generada por la coyuntura actual, ya que en 
general los diferentes sectores económicos han exhibido comportamientos erráticos e 
impredecibles (tanto de crecimiento como de decrecimiento). De acuerdo con  Padilla Pardo 
(2014): 
 
No hay suficiente claridad o certeza en el panorama financiero del país de cara al 
corto y mediano plazo. Esto, principalmente porque el Ejecutivo habla de un efecto 
rebote de la economía luego de la pandemia, con cifras de crecimiento inconsistentes 
que no tienen antecedentes y están basadas en supuestos difíciles de creer. 
 
Dicho lo anterior, aun si hubiese información histórica robusta disponible, esta tendría 
sesgos que la harían poco confiable, dado el contexto completamente diferente en el que se 
encuentran las diferentes economías del mundo en la actualidad. 
 
En línea con lo mencionado previamente, cabe destacar que, a pesar del impacto 
negativo de la crisis sanitaria en la mayoría de las industrias de la economía, el sector 
inmobiliario a nivel nacional ha evidenciado una dinámica esperanzadora:  
 
Con las personas en sus casas y las calles vacías, las ventas cayeron en el mes de 
abril y mayo. Para el alivio de todos, la historia de junio es distinta y muy alentadora. 
El número de unidades vendidas en junio supera las de mayo en un 60%, lo cual 
indica una rápida y positiva reacción del sector ante el golpe inicial. 
Más destacable aún, las ventas de este mes representan el 87% de las de junio de 
2019, mostrando así que la recuperación no sólo fue rápida, sino que el sector se 
encuentra cerca de sus niveles pre-COVID 19. De las 15 ciudades examinadas por 
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La Galería Inmobiliaria, 13 muestran un alza importante frente al mes de mayo, 
evidenciando que la recuperación es casi global, donde las únicas excepciones son 
Armenia y Cúcuta (Metro Cuadrado, 2020). 
 
 Asimismo, con base en los resultados del mercado inmobiliario durante el año 2020, 
y especialmente durante lo corrido del segundo semestre en Colombia, La República (2020) 
asegura que: 
 
El futuro sigue amarrado a lo que será la evolución del virus y una posible vacuna, 
pero este panorama solo demuestra que el sector inmobiliario ante la mayoría de las 
crisis evidencia ser resistente, pero sobre todo maleable e innovador, evolucionado 
y creado nuevas oportunidades. 
 
Lo anterior permite a los autores considerar una perspectiva positiva para el sector de 
mobiliario, teniendo en cuenta que este y el inmobiliario son sectores complementarios, ya 
que la compra de inmuebles generalmente está acompañada por una posterior compra de 
muebles.  
 
Vale la pena tener en cuenta que el 2020 ha sido un año en el que las tendencias 
laborales han variado, abriendo la puerta al “Home Office”, lo que a su vez ha generado 
cambios en las tendencias de consumo, mostrando que la demanda actualmente se está 
inclinando por las actividades en casa, incluyendo el trabajo, comodidad, deporte y ocio. 
 
De acuerdo con Linio, un reconocido marketplace en Latinoamérica, el aislamiento 
preventivo creó un cambio fuerte en las tendencias de compra online. Por ejemplo, 
desde el 3 de marzo que se reportó el primer caso de COVID-19 en Colombia, la 
plataforma ha tenido crecimientos de más del 500% en productos relacionados con 





Por otro lado, la penetración de mercado fue sensibilizada un ±10% con respecto al 
valor determinado para cada año en el modelo inicial. Cabe resaltar que esta penetración es 
la que determina el volumen de unidades vendidas de muebles anualmente. 
 
Teniendo en cuenta esta información se determinó el impacto sobre las variables 
resultado que determinan la viabilidad del negocio, tal y como son el VPN, TIR y Período de 




Figura 21.  VPN 






Figura 22.  TIR 




Figura 23.  Período de Repago 
Fuente: Elaboración propia 
 
Las gráficas anteriores permiten evidenciar los siguientes resultados: 
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 Se espera que la VPN sea mayor a 0 (cero) con una probabilidad del 62.9%. 
 Se espera que la TIR sea mayor al costo de oportunidad (15%) con una 
probabilidad del 62.9%. 
 Se espera que el Período de Repago sea en 5 años con una probabilidad del 
88%. 
 
La probabilidad de tener éxito en el proyecto vista desde la perspectiva de las tres 
























8.2. Ruta Crítica y Diagrama de Gantt 
 
Figura 25. Ruta Crítica puesta marcha del proyecto 
Fuente: Elaboración propia. 
P -                       
         9.0                         -       30.0 
      11.0  J       11.0 
      20.0                21.0       41.0 
J. Selección sede comercial (0/100)
P 251,640-     P -         
     7.0   838,800.0      9.0     28.0           -  46.0 
  11.0  B   11.0              -  F           - 
  18.0                   2.0   20.0     28.0  18.0  46.0 
B. Registrar compañía en Cámara de Comercio (0/100) F. Selección Vendedor (0/100)
P 429,400-          P -                    P -         
    30.0   4,294,000.0     35.0   46.0                      -    49.0  49.0           -  72.0 
    11.0  M     11.0            -  O             -           -  H           - 
    41.0                        5.0     46.0   46.0                3.0    49.0  49.0  23.0  72.0 
P -                 P -                       P -              P -         
          -                   -      7.0      7.0                         -   10.0       10.0                -       28.0  72.0           -  72.0 
          -  A            -            -  C            -                -  E                -           -  FIN           - 
          -             7.0      7.0      7.0                   3.0   10.0       10.0       18.0       28.0  72.0           -  72.0 
A. Elaborar acta de constitución (0/100) E. Selección Administrador / Supervisor (0/100) P 874,112-          P -                    P -         
    30.0   8,741,120.0     35.0   46.0                      -    49.0  49.0           -  62.0 
    11.0  L     11.0            -  N             -  10.0  I  10.0 
    41.0                        5.0     46.0   46.0                3.0    49.0  59.0  13.0  72.0 
L. Compra de activos operativos (0/100)
P 286,500-     P -         
     7.0   955,000.0      9.0     28.0           -  46.0 
  11.0  D   11.0              -  G           - 
  18.0                   2.0   20.0     28.0  18.0  46.0 P -         
D. Registrar marca en Cámara de Comercio (0/100) G. Selección Operarios (0/100)  30.0           -  55.0 
 17.0  P  17.0 
 47.0  25.0  72.0 
P. Selección de proveedor de llantas (0/100)
P -                       
         9.0                         -       30.0 
      11.0  K       11.0 
      20.0                21.0       41.0 
K. Selección sede operativa (0/100)
 H. Selección 
outsourciong 
contable (0/100) 
 O. Instalación de 
activos administrativos 
/ comerciales (0/100) 
 N. Instalación de 
activos operativos 
(0/100) 
 M. Compra de activos 
administrativos / 
comerciales (0/100) 
 C. Realizar aporte de 
capital social (0/100) 







Figura 26. Diagrama de Gantt puesta en marcha del proyecto 













0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 # # # # # # # # # # # # # # # # # # # # # # # # # # # # # # # # # # # # # # # # # # # # # # # # # # # # # # # # # # # # # # # # # # # #
A 1 1 1 1 1 1 1 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
B 0 0 0 0 0 0 0 1 1 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
C 0 0 0 0 0 0 0 1 1 1 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
D 0 0 0 0 0 0 0 1 1 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
E 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
F 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
G 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
H 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 0 0 0 0 0 0
I 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
J 0 0 0 0 0 0 0 0 0 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
K 0 0 0 0 0 0 0 0 0 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
L 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 1 1 1 1 1 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
M 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 1 1 1 1 1 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
N 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 1 1 1 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
O 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 1 1 1 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
P 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 01.5 Proveedor
Semana 8 Semana 9 Semana 10 Semana 11Semana 7Semana 2 Semana 3 Semana 4 Semana 5 Semana 6
1.1. Constitución y 
registro
1.2. Selección de 
personal






8.3. Tiempos y costos de implementación de implementación  
 
Tabla 54. Cálculo de tiempos de actividades para implementación del proyecto 
 
EDT ACTIVIDADES 
ESTIMACIONES DE TIEMPO 





































1.1. Constitución y 
registro 
A A. Elaborar acta de constitución (0/100) 5 10 20 3 4 5 4 7 12.5 4.0 7.0 12.5 7.0 1.0 
B B. Registrar compañía en Cámara de Comercio (0/100) 1 2 5 1 2 3 1 2 4 1.0 2.0 4.0 2.0 0.3 
C C. Realizar aporte de capital social (0/100) 1 3 10 1 3 5 1 3 7.5 1.0 3.0 7.5 3.0 0.4 
D D. Registrar marca en Cámara de Comercio (0/100) 1 2 5 1 2 3 1 2 4 1.0 2.0 4.0 2.0 0.3 
1.2. Selección de 
personal 
E E. Selección Administrador / Supervisor (0/100) 5 10 20 20 25 30 12.5 17.5 25 12.5 17.5 25.0 18.0 2.6 
F F. Selección Vendedor (0/100) 5 10 20 20 25 30 12.5 17.5 25 12.5 17.5 25.0 18.0 2.6 
G G. Selección Operarios (0/100) 5 10 20 20 25 30 12.5 17.5 25 12.5 17.5 25.0 18.0 2.6 
H H. Selección outsourciong contable (0/100) 15 20 30 20 25 30 17.5 22.5 30 17.5 22.5 30.0 23.0 3.3 
I I. Selección outsourciong aseo (0/100) 5 10 15 10 15 20 7.5 12.5 17.5 7.5 12.5 17.5 13.0 1.9 
1.3. Selección de 
inmuebles 
J J. Selección sede comercial (0/100) 10 15 30 20 25 30 15 20 30 15.0 20.0 30.0 21.0 3.0 
K K. Selección sede operativa (0/100) 10 15 30 20 25 30 15 20 30 15.0 20.0 30.0 21.0 3.0 
1.4. Compras 
L L. Compra de activos operativos (0/100) 1 5 10 3 5 7 2 5 8.5 2.0 5.0 8.5 5.0 0.7 
M 
M. Compra de activos administrativos / comerciales 
(0/100) 
1 5 10 3 5 7 2 5 8.5 2.0 5.0 8.5 5.0 0.7 
N N. Instalación de activos operativos (0/100) 1 3 5 1 3 5 1 3 5 1.0 3.0 5.0 3.0 0.4 
O 
O. Instalación de activos administrativos / comerciales 
(0/100) 
1 3 5 1 3 5 1 3 5 1.0 3.0 5.0 3.0 0.4 
1.5 Proveedor P P. Selección de proveedor de llantas (0/100) 15 30 45 15 20 30 15 25 37.5 15.0 25.0 37.5 25.0 3.6 
 
Fuente: Elaboración propia. 
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Los costos de implementación fueron establecidos de acuerdo con las cotizaciones realizadas 
para la adquisición de activos fijos, así como las erogaciones en las que se debe incurrir para la 
constitución formal de la compañía y registro de marca. El monto de estos es el siguiente:  
 
Tabla 55. Costo de actividades para implementación del proyecto 
 
Actividades Costo 
B B. Registrar compañía en Cámara de Comercio (0/100)  $                  838,800.0  
D D. Registrar marca en Cámara de Comercio (0/100)  $                  955,000.0  
L L. Compra de activos operativos (0/100)  $               8,741,120.0  
M M. Compra de activos administrativos / comerciales (0/100)  $               4,294,000.0  
Total  $             13,990,120.0  
 




























Se estableció mediante una investigación de mercado la demanda, la competencia y 
la estrategia comercial, encontrándose que hay apetito del mercado por tres tipos de producto, 
cuya competencia es reducida al ser un mercado de nicho y cuya estrategia comercial requiere 
tanto medios digitales como puntos de venta físico acorde a los requerimientos de los 
potenciales compradores. 
 
Se analizaron y evaluaron los diseños, la tecnología requerida, el proceso de 
elaboración, la capacidad, la localización y los costos, determinado la viabilidad técnica del 
proyecto y definiendo que su potencial puesta en marcha puede ser llevada a cabo en la ciudad 
de Bogotá (UPZ Toberín) que provee fácil acceso a la zona de venta definida (UPZ los 
Cedros) y que hay fácil acceso a la materia prima requerida para su elaboración.  
 
Se estableció la estrategia y estructura organizacional, definiendo los aspectos 
jurídicos necesarios para llevar a cabo el plan de negocio. 
 
De acuerdo con estos resultados, el escenario base esperado generaría un VPN mayor 
a cero, TIR y la rentabilidad (TIR Modificada) ambas por encima del 15% (tasa de interés de 
oportunidad), por lo que se considera que el proyecto es viable, además de tener un periodo 
de recuperación menor al horizonte temporal del proyecto de cinco años. Igualmente se 
complemente con un análisis de sensibilidad. 
 
Por último, se estableció un plan de implementación que reveló que poner en marcha 
el proyecto tarda 48 días y cuyo costo inicial está atado las erogaciones en las que se debe 










AR5: Fifth Assessment Report; Este reporte proporciona una visión general sobre el 
estado de conocimiento concerniente a la ciencia del cambio climático. Este reporte 
corresponde a 2014; el anterior fue publicado en 2007 (IPCC, 2014). 
 
Balance general: el estado financiero de una empresa en un momento determinado 
que muestra contablemente los activos (lo que organización posee), los pasivos (sus deudas) 
y la diferencia entre estos (el patrimonio neto). Es una especie de fotografía que retrata la 
situación contable de la empresa en una cierta fecha (Merino & Perez Porto, 2009). 
 
Big data: conjuntos de datos o combinaciones de conjuntos de datos cuyo tamaño 
(volumen), complejidad (variabilidad) y velocidad de crecimiento (velocidad) dificultan su 
captura, gestión, procesamiento o análisis mediante tecnologías y herramientas 
convencionales, tales como bases de datos relacionales y estadísticas convencionales o 
paquetes de visualización, dentro del tiempo necesario para que sean útiles (Power Data, s.f.). 
 
Calentamiento global: El calentamiento global y el cambio climático son conceptos 
comúnmente confundidos, puesto que, aunque el calentamiento global es tan solo uno de los 
aspectos recogidos por el cambio climático, este también es empleado para referirse a la 
evolución de la tendencia del clima a lo largo de la historia geológica (Moriana, 2018). 
 
Cámara de comercio: son delegatarias legales de funciones públicas se constituyen 
en un modelo de colaboración público – privado a través de las cuales se realizan los fines 
constitucionales de promoción de la prosperidad general del empresariado, de la libertad de 
empresa como base del desarrollo nacional, de solidaridad y de participación en la vida 
económica nacional (Confecámaras, s.f). 
 
Data Analytics: Data analytics (análisis de datos) es un enfoque que implica el 
análisis de datos (big data, en particular) para sacar conclusiones. Al usar data analytics, las 
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empresas pueden estar mejor equipadas para tomar decisiones estratégicas y aumentar su 
volumen de negocios. Los objetivos principales de un enfoque de data analytics son: Mejorar 
la eficiencia operativa, mejorar y optimizar la experiencia UX y del cliente y perfeccionar el 
modelo de negocio (AT Internet, s.f.). 
 
Desarrollo Sostenible: Satisfacción de «las necesidades de la generación presente 
sin comprometer la capacidad de las generaciones futuras para satisfacer sus propias 
necesidades [...] el desarrollo sostenible ha emergido como el principio rector para el 
desarrollo mundial a largo plazo. Consta de tres pilares, el desarrollo sostenible trata de 
lograr, de manera equilibrada, el desarrollo económico, el desarrollo social y la protección 
del medio ambiente (Organización de Naciones Unidas, s.f.). 
 
Dioxina: Las dioxinas son contaminantes ambientales que pertenecen a la llamada 
«docena sucia»: un grupo de productos químicos peligrosos que forman parte de los llamados 
contaminantes orgánicos persistentes (COP). Las dioxinas son preocupantes por su elevado 
potencial tóxico. La experimentación ha demostrado que afectan a varios órganos y sistemas 
(Organización Mundial de la Salud, 2016). 
 
Disposición final: Es el proceso de aislar y confinar los residuos sólidos en especial 
los no aprovechables, en forma definitiva, en lugares especialmente seleccionados y 
diseñados para evitar la contaminación, y los daños o riesgos a la salud humana y al medio 
ambiente (dec. 1713 de 2002), (EVAS S.A E.S.P, s.f.). 
 
Emprendimiento: viene del francés “entrepreneur”, que significa pionero; se refiere 
a la capacidad de una persona de realizar un esfuerzo adicional para alcanzar una meta; es 
también utilizada para la persona que inicia una nueva empresa o proyecto. Así mismo, este 
término se atribuyó a aquellas personas que fueron innovadoras o agregaban valor a un 
producto ya existente (Jaramillo, 2008). 
 
Estado de resultados: El Estado de resultados es uno de los estados financieros 
básicos e importantes que se elaboran en el sistema contable, el cual muestra cuánto se perdió 
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o cuánto se ganó en un período de tiempo determinado, es decir el resultado del ejercicio 
(Duque, 2017a). 
 
Furano: El furano es un compuesto orgánico que se forma durante el tratamiento de 
los alimentos con calor y contribuye a las propiedades sensoriales del producto. Son el 
resultado de una reacción –denominada de Maillard– entre carbohidratos, ácidos grasos 
insaturados y ácido ascórbico o derivados (González, 2015). 
 
Marketing: Es la función de negocios que identifica las necesidades y deseos de los 
clientes; determina los mercados meta que mejor pueden servir a la organización y diseña los 
productos, servicios y programas apropiados para servir a esos mercados (Kotler & 
Armstrong, 2003). 
 
PIB: es una medida del valor de la actividad económica de un país. Básicamente 
calcula cual fue la producción en bienes y servicios que se hizo en un periodo de tiempo 
específico, generalmente en un trimestre o en un año, en las fronteras de un país 
(Asobancaria, s.f.). 
 
Plan de negocio: El plan de negocios es un documento escrito de unas 30 cuartillas 
que incluye básicamente los objetivos de tu empresa, las estrategias para conseguirlos, la 
estructura organizacional, el monto de inversión que requieres para financiar tu proyecto y 
soluciones para resolver problemas futuros (tanto internos como del entorno) 
(Entrepreneur.com, n.d.). 
 
Retail: Término de la lengua inglesa que se emplea para nombrar a la venta minorista. 
La comercialización de productos al por menor, por lo tanto, constituye el retail. El concepto 
suele vincularse a la venta de grandes cantidades, pero a muchos compradores diferentes. De 
este modo se diferencia de la venta mayorista, que implica la venta de un elevado volumen 




Tasa interna de retorno: Corresponde a aquella tasa descuento que hace que el VPN 
del proyecto igual a cero (Gerencie.com, 2017). 
 
VPN: El valor presente neto se obtiene restando el monto inicialmente invertido con el valor 
presente de los flujos que se proyectan recibir en el futuro. Su análisis es trascendental porque 
permite hacer comparaciones claras entre la inversión a realizar y los flujos de dinero que 
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Anexo A. Formulario entrevista Estudio de Mercado 
 
 
1. ¿Compraría muebles amigables con el medio ambiente? 
2. ¿Le gustaría adquirir este tipo de muebles fabricados a base de llantas recicladas? 
3. ¿Qué características esperaría de este producto? 
4. ¿Espaldar? 
5. ¿Número de puestos? 
6. ¿Cada cuánto cambia de muebles en su núcleo familiar? 
7. ¿Comodidad vs Diseño? 
8. ¿En qué espacios utilizaría este tipo de muebles? 
9. ¿Qué tipo de diseño le gustaría? 
10. ¿Cuánto estaría dispuesto a pagar? 
11. ¿Por qué canal le gustaría adquirir esos muebles? 
12. ¿Estaría dispuesto a comprar por internet sin probar el mueble? 
13. ¿Qué otros tipos de mueble a base de llanta reciclada le gustaría ver? 
14. ¿Preferiría que le llegue a la casa o recogerlo en punto de venta? 
 
 
Anexo B. Encuesta 
 
Muebles a base de llanta reciclada. 
 
El presente cuestionario pretende entender sus preferencias y percepciones con 
respecto a las características de mobiliario a base de llantas usadas. Esta encuesta consta 




Por favor responda el siguiente cuestionario con la mayor sinceridad posible 
relacionada con sus preferencias personales. La información que usted suministre en este 














3. De los siguientes atributos, indique el nivel de importancia que tiene al momento de 















O O O O O 
Material de 
cobertura 
O O O O O 
Diseño / 
Estética 




O O O O O 
Precio O O O O O 
Amigable 
con el medio 
ambiente 
O O O O O 




O O O O O 
 
Por favor elija de las siguientes 
características la de su preferencia, 
respecto a los siguientes atributos: 
 







O 4 o más 
 
5. Paleta de color * 
 
O Colorido (color sólido) 
O Colorido (múltiples colores) 
O Sobrio 
 







7. Destino del mueble * 
 
O Interior (áreas privadas) 
O Interior (áreas sociales) 
O Exteriores 
 






O Cuero sintético 
O Plástico 
9. Durabilidad del mueble * 
 
O 1 años 
O 2 años 
O 5 años 
O 10 años 
 
10. ¿Cuál sería el precio máximo que 
pagaría por un mueble de 1 puesto? ($ 
miles de pesos) * 
 
O De 1 a 300 
O De 301 a 600 
O De 601 a 900 
O De 901 a 1200 
 
11. ¿Cuál sería el precio máximo que 
pagaría por un mueble de 2 puestos? ($ 
Miles de pesos) * 
 
O De 1 a 300 
O De 301 a 600 
O De 601 a 900 
O De 901 a 1200 
O De 1201 a 1500 
 
12. ¿Cuál sería el precio máximo que 
pagaría por un mueble de 3 puestos? ($ 
Miles de pesos) * 
 
O De 1 a 300 
O De 301 a 600 
O De 601 a 900 
O De 901 a 1200 
O De 1201 a 1500 
O De 1501 a 1800 
13. ¿Cuál sería el precio máximo que 
pagaría por un mueble de 4+ puestos? ($ 
Miles de pesos) * 
 
O De 1 a 300 
O De 301 a 600 
O De 601 a 900 
O De 901 a 1200 
O De 1201 a 1500 
O De 1501 a 1800 
O De 1801 a 2100 
O De 2101 a 2400 
 
Respecto a los canales de venta, favor 
puntualice lo siguiente: 
 
14. ¿Por cuál de los siguientes canales le 











15. ¿Qué tan importante es tener contacto 
físico con el mueble previo a su compra? * 
 










Por favor responda las siguientes 
preguntas: 
 
16. Edad * 
 
O Entre 18 y 30 años 
O Entre 31 y 40 años 
O Entre 41 y 50 años 
O Entre 51 y 60 años 
O Más de 61 años 
 













19. Estrato * 
 
O 1 o 2 
O 3 o 4 
O 5 o 6 
 







O Más de 5 
 
 
21. Rango de ingresos del núcleo familiar 
* 
O 1 SMLVM a 1´500.000 
O 1´500.001 a 3´000.000 
O 3´000.001 a 4´500.000 
O 4´500.001 a 6´000.000 
O 6´000.001 a 7´500.000 




22. ¿Tiene mascotas? * 
 
O Sí 
O No 
 
